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BUSINESS PLAN FOR THE EXPORT GREEN BEAN COFFEE TO THE MARKET 
OF GERMANY OF THE AGRARIAN COOPERATIVE JUAN ALBACETE LTDA, 
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                                                                                   Alarcón Pérez Rosa Liliana
1 
RESUMEN 
La presente investigación tuvo como objetivo: Diseñar un plan de negocios para la 
exportación de café grano verde al mercado de Alemania de la cooperativa agraria 
cafetalera juan Albacete, 2017-2022, de la misma manera se justifica porque permitió ser 
guía y orientación para las Organizaciones dedicadas a la producción y comercialización 
de café. Para analizar la situación de la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete, se 
aplicó una investigación cuantitativa No experimental porque indaga la solución de una 
determinada controversia mediante el planteamiento de objetivos e hipótesis organizadas, 
con una población que está conformada por población 1 en la cual son 5 personas que 
comprende el Gerente y 4 productores y la  población 2 está conformada por 3 expertos , 
se hace mención de la muestra que se basó en el método no probabilístico por 
conveniencia debido a que la cooperativa brindó ayuda durante el desarrollo de tesis y 
también se consideró a 3 expertos en el sector caficultor, bajo el método no probabilístico 
– por conveniencia. 
Se concluyó que los productores tienen años de experiencia en el cultivo de café, por otra 
parte cuenta con una capacidad operativa que le permite producir grandes cantidades y 
tener una buena capacidad de productos para exportar, es preciso mencionar que el 
producto café cuenta con la certificación USDA Orgánico y en proceso de certificación 
Fairtrade por lo que ofrece calidad por lo que la empresa se está encaminada a exportar por 
su producción certificada.  
 
Palabras claves:  
Café, estudio de mercado, exportación y plan de negocios 
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ABSTRACT 
The objective of the present investigation was to: Design a business plan for the export of 
green coffee beans to the market of Germany of the agrarian coffee cooperative Juan 
Albacete, 2017-2022, in the same way it is justified because it allowed to be guide and 
orientation for the Organizations dedicated to the production and marketing of coffee. To 
analyze the situation of the Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete, a non-
experimental quantitative research was applied because it investigates the solution of a 
determined controversy through the setting of objectives and organized hypotheses, with a 
population that is made up of population 1 in which they are 5 people comprising the 
Manager and 4 producers and population 2 is made up of 3 experts, mention is made of the 
sample that was based on the non-probabilistic convenience method because the cooperative 
provided help during the thesis development and was also considered 3 experts in the coffee 
sector, using the non-probabilistic method - for convenience. 
It was concluded that the producers have years of experience in the cultivation of coffee, on 
the other hand they have an operative capacity that allows them to produce large quantities 
and have a good capacity of products to export, it is necessary to mention that the coffee 
product has the certification USDA Organic and in process of Fairtrade certification for what 
it offers quality so the company is on track to export for its certified production. 
Key Words: Business plan, Exportation, coffee, Market Study. 
 
1Adscrita a la Escuela Académica de Negocios Internacionales, Universidad Señor de Sipán, Pimentel, Perú, 
email: dzuritainaj@crece.uss.edu.pe Código ORCID: http://orcid.org/0000-0003-3998-2614.
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I. INTRODUCCIÓN 
El trabajo de investigación desarrollado estuvo determinado por la elaboración de un 
plan de negocios para la exportación de café grano verde al mercado de Alemania de la 
cooperativa agraria cafetalera juan Albacete Ltda., 2017-2022. El principal problema 
estuvo centrado en la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda., es una 
organización sin fines de lucro fundada 16 de mayo de 1983 y se reactivó el 18 de abril 
del 2015. Tiene como principal actividad económica el acopio y comercialización de 
café, no cuenta con programas de desarrollo agropecuario para sus 100 pequeños 
productores cafetaleros que en un total cuentan con 250 has de café certificadas como 
orgánicas. Ubicada en la provincia de San Ignacio, Región Cajamarca. Desde hace 1 
año de su formación, CACJA además de acopio y comercialización viene 
incursionando en el procesamiento (pergamino sin cascara) de café verde en pequeños 
volúmenes para su comercialización interna y está en proceso para internacionalizarse 
ya que está certificada   USDA orgánica. Y en proceso de certificación con el sello de 
Fairtrade. Ya la cooperativa no tiene planes para exportar ,pues no cuentan con las 
características suficientes para poder competir en el mercado internacional, además de 
no contar con tecnología adecuada para su producción la cual no le permite ser 
competitivo, pero a corto plazo la cooperativa piensa generar exportaciones, por lo 
tanto se formuló la interrogante ¿De qué manera un plan de negocios permite la 
exportación del café grano verde al mercado de Alemania de la Cooperativa Agraria 
Cafetalera Juan Albacete, 2017-2022? El objetivo de la investigación ha consistido 
Diseñar un plan de negocios para la exportación de café grano verde al mercado de 
Alemania de la cooperativa agraria cafetalera juan Albacete, 2017-2022.La hipótesis 
formulada fue: ¿la propuesta fue Un plan de negocios permite la exportación de café 
grano verde al mercado de Alemania de la cooperativa agraria cafetalera juan 
Albacete, 2017-2022? 
El instrumento para la recolección de datos utilizados fue entrevista dirigida tres 
especialistas en comercio exterior que exportan café al mercado de Alemania y al 
gerente y productores de la Cooperativa y a los consumidores finales del mercado de 
Alemania, Los datos obtenidos fueron procesados para su respectivo análisis en base a 
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nuestro criterio analítico. La contribución teórica fundamental del estudio ha sido el 
diseño de un plan de negocios siguiendo las recomendaciones de Karen weibergen 
(2009) La principal conclusión encontrada en la investigación   
Fue elaborar un plan de negocios para exportar de café grano verde al mercado de 
Alemania. Para ello se hizo un estudio económico financiero para determinar la 
factibilidad y rentabilidad de la exportación de café. Lo cual se propuso en la 
investigación. El Capítulo I está comprendido por la situación problemática en el 
contexto internacional, nacional y local, hasta especificar la formulación del problema, 
delimitación y limitación de la investigación; así como, la justificación que han sido 
aspectos principales para la elaboración de los objetivos del estudio. El Capítulo II 
comprende los materiales y métodos al tema investigado, el tipo y diseño de 
investigación, métodos de investigación, población y muestra, técnicas e instrumentos 
de recolección de datos, validación y confiablidad de instrumentos. El Capítulo III 
especifica los resultados donde se considera el título de la propuesta, objetivos y 
esquema de la propuesta, descripción de la compañía, análisis del entorno, 
planeamiento estratégico, plan de marketing, plan de operaciones, plan financiero. En 
el capítulo IV se compone por la discusión de los resultados donde se comprueba en 
base a indicadores los resultados. 
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1.1   Realidad Problemática. 
La cooperativa Agraria Juan Albacete Ltda, su principal problema es que no tiene un plan 
de negocios para poder exportar sus productos al mercado internacional, porque no cuenta con 
la certificación FAIRTRADE ya que para adquirir esta demanda una fuerte inversión. 
A nivel Internacional 
Según el ICO 2017 la producción mundial de café grano verde registró un volumen de 159 
millones de sacos de 60 kg siendo la variedad arábica la de mayor producción los registros del 
periodo 2017 indican que produjeron un volumen de 99 millones de sacos seguido por la 
variedad robusta que alcanzó 60 millones de sacos.  
Los continentes que más producen son América específicamente Sudamérica y Asia, la 
producción en América está dominada por los países de Brasil, Colombia y Perú y en lo que 
respecta al continente asiático se destacan los países de Indonesia y Vietnam. 
Detallando el volumen de producción de los países del continente americano tenemos que 
Brasil según ICO 2017 registró un volumen de 52 millones de sacos de café, seguido por 
Colombia que alcanzó un volumen de 14 millones de sacos y el Perú cerró con un volumen de 
4 millones de sacos. 
En lo que se refiere al consumo mundial de café en grano verde registró según el ICO 2017 
un volumen de 157 millones de sacos de 60 kg, siendo Europa y Asia los de mayor consumo. 
Los países que más consumen en el continente europeo son Alemania, Bélgica y Suecia y 
en el continente asiático destacan los países de Corea del Sur y Japón. 
En lo que respecta al mercado en estudio se tiene que Alemania consume 1 millón de 
toneladas anuales es así que según Export Helpdesk2017 registró para ese periodo 1 millón 56 
mil toneladas importadas,  
En Alemania el consumo de café es muy frecuente ya que es la bebida más consumida en el 
país según Mordor Intelligence es una nación de café ya que es la bebida más importante de 
Alemania". 
 
La necesidad en  Alemania de consumir café va en aumento ya que según Mordor 
Intelligence señala que la popularidad de los refrescos cayó en el 2016, otro factor es la 
tendencia de la población alemana de 18 y 29 años que consume café en los puntos donde 
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suelen disfrutar de una reunión con sus amigos sumado a la ya marcada tendencia de consumo 
por parte de la población de 35-50 años 
 
Brasil 
Según la agencia Reuters (2017) señaló que la producción de café en el mayor productor y 
exportador del mundo cayó un 12,5 por ciento en 2017, un año débil del ciclo de producción 
bienal.  
Este reporte indicó que se produjeron 44,97 millones de sacos de 60 kilos de café de ése 
año, frente a 51,37 millones del periodo 2016. En referencia a la variedad arábiga representa 
alrededor de tres cuartos de la producción cafetera de Brasil y ése año la cosecha se desplomó 
cerca de 21,1 por ciento a 34,25 millones de sacos. Los rendimientos promedio cayeron a la 
par cerca de un 19 por ciento. En referencia a la variedad de café robusta aumentó un 
aproximado de 34 por ciento a 10,72 millones de sacos debido a que las lluvias volvieron a 
regar los campos tras una sequía de varios años 
En las exportaciones según la agencia EFE (2018) manifiesta que Brasil en el 2017 vendió 
al exterior 30,7 millones de sacas, esto significó una reducción del 10,1 % frente al del periodo 
2016, cuando se exportaron 34,2 millones de sacas. 
Esta cifra es el peor desde 2012, ya que para tal periodo fueron vendidas hacia fuera del 
país 28,5 millones de sacas. En términos monetarios la facturación de las exportaciones se 
redujo paso de ya que pasó de los 5.445 millones de dólares en 2016 a los 5.214 millones de 
dólares en 2017, lo que llevó al producto a ubicarse en la quinta posición en los embarques 
totales de la agroindustria brasileña. Brasil exportó café a 127 países, pero Estados Unidos fue 
el principal destino del grano, con una participación del 19,9 % en el mercado, seguido de 
Alemania, que compró el 17,9 %, Italia (9 %) y Japón (6,8 %), entre otros. 
La problemática en Brasil se debe a que las plantas de arábiga variedad que más exporta tienen 
un ciclo bienal que genera una alternancia de cosechas fuertes y débiles. 
 
Colombia 
Según el diario colombiano TIEMPO (2018), señaló que la producción de cafetera 
colombiana del 2017 cerró en 14,19 millones de sacos. En diciembre, la cosecha cafetera 
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aumentó 18 por ciento con respecto al mismo mes del año antepasado y se ubicó en 1,55 
millones de sacos, frente al 1,31 de diciembre del 2016. 
Por otra parte, el portal CARACOL (2018) manifiesta que según la Federación Nacional de 
Cafeteros sostiene que las exportaciones del café de Colombia registraron 13,1 millones de 
sacos, reflejando un 2% más que los 12,8 millones de sacos exportados en el mismo periodo 
del año anterior. Sin embargo, en diciembre las exportaciones registraron un descenso de 
5% frente al mismo mes de 2016, y cerró en 1,3 millones de sacos. Estados Unidos continuó 
siendo en 2017, el principal destino de las exportaciones colombianas, con una participación 
de 27,9% del valor total exportado, seguido de Panamá, China, Países Bajos, México, Ecuador 
y Turquía. 
 
A nivel Nacional 
El diario Gestión (2018) manifiesta que según el Banco Central de Reserva (BCR) en el 
2017 la producción nacional de café se incrementó 22% a 341,324 TN siendo las regiones de 
Junín y Cajamarca las que registran los mayores incrementos, continuando con la tendencia de 
recuperación del cultivo. 
Las principales regiones productoras son San Martin (30% del total producido) seguida de 
Cajamarca (17%), Junín (17%) y Amazonas (13%).  
Por otra parte la entidad financiera sostiene que la renovación de cafetales sigue 
favoreciendo la recuperación de la producción, en la medida en que las nuevas plantaciones 
van alcanzando mayores rendimientos. Sin embargo, el bajo nivel de los precios pone en 
peligro la recuperación del sector. La caída del precio del café ha estresado las condiciones 
financieras de los productores que ya se encontraban con deudas elevadas tras las pérdidas 
ocasionadas por la plaga de la roya. 
Asimismo, al ver reducidos sus márgenes, algunos productores podrían limitar sus 
inversiones en fertilizantes y exponer sus plantaciones a enfermedades o sustituir sus cafetales 
por otros cultivos de mayor rentabilidad. 
En cuanto a las exportaciones de café la revista de AgroNegociosPerú (2017) indicó que 
la según JNC que entre enero y agosto del 2017 éstas sumaron US$ 308 millones por 
embarques de US$ 2 369 000 quintales. Las divisas recibidas por el café peruano 
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representaron un incremento de 2,27% a lo registrado en el mismo período de 2016, que 
llegaron a US$ 301 millones, mientras  que en términos de volumen, el incremento en este año 
es de 7.82%, en comparación con el año pasado, que fueron 2 197 216 quintales. 
Según esta misma fuente, el principal destino de estas exportaciones fue Estados Unidos, 
mercado que importó este producto nacional por un valor de más 38 millones de dólares. Le 
siguen en relevancia Alemania 23 millones de dólares, Bélgica 20 millones de dólares, y 
varios otros con montos inferiores que juntos suman más de 13 millones de dólares 
Entre los principales exportadores del café en grano (siempre en el primer semestre 2017) 
figuran Perales Huancaruna con ventas por más de 25 millones dólares, Olam Agro Per SAC 
por más de 24 millones de dólares, Procesadora del Sur por más de 21 millones de dólares, 
Louis Dreyfus Company Perú SRL 12 millones de dólares. 
 
A Nivel Local 
Según La Asociación de Servicios Educativos Rurales  SER (2016) dice que la provincia 
de San Ignacio se encuentra ubicada a 1324 msnm y es conocida como la tierra del café y los 
bosques naturales. Limita por el norte con la provincia de Zamora Chinchipe (Ecuador); por el 
este con el departamento de Amazonas; por el sur con la provincia de Jaén y por el oeste con 
el departamento de Piura. Tiene una extensión de casi cinco mil kilómetros cuadrados y se 
encuentra dividida en siete distritos, en uno de los cuales viven comunidades nativas Awajún. 
Tambien la mencionada fuente manifiesta que según el Proyecto Especial de Titulación de 
Tierras (PETT), solamente el 21% de las tierras agrícolas está titulado. “La provincia de San 
Ignacio tiene 252,763 hectáreas cultivadas, lo que equivale al 14.83% del área total del 
departamento de Cajamarca; 17,943 productores agropecuarios, que equivalen al 9% del 
departamento y 31,737 Unidades Agropecuarias, que equivalen al 9% del total 
departamental”. Entonces, este tema es importante en cuanto a la producción cafetalera. 
 
Por otro lado el café es el principal producto de exportación agrícola del Peru y San 
Ignacio no puede estar ajena ello es así que el café en esta zona del Perú es considerada una 
princpale fuente de ingresos para San Ignacio, asimismo según la Asociación Provincial de 
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Cafetaleros Solidarios de San Ignacio (APROCASSI), existe una producción anual de 650 mil 
sacos de café de 55.2 kg.  
  
Además, a nivel de la provincia hay 87,500 hectáreas cultivadas con dicho producto, 
desde los 1200 a los 1800 msnm, donde se concentran los mayores Sellos de Certificación 
Orgánica y Comercio Justo. Sin embargo, solo el 30% de la producción es certificada, y las 
variedades predominantes son los Typycas, Caturra, Gran Colombia y Catimores. Se estima, 
de otro lado, que son 35 mil las familias que se dedican a esta producción en la zona. Las 
asociaciones productores están apostando a la certificacion debido a que están realizando 
planes de negocio que son presentadas a PROCOMPITE con el fin de recibir financiamiento y 
asistencia tècnica del gobierno regional de Cajamarca, la planficaciòn de negocios es ensencial 
para poder seguir una linea bien definida y tener menos posibilidades de fracasar en el negocio 
y los planes de negocios es importante para una empresa o asoacion que està en el sector 
caficultor ya que el mercado es muy cambiante y  si no tienes una planeacion adecuada no 
puedes competir en temas de calidad y de precio. 
Según el articulo de Gestión (2017) indica que el jefe del INEI, Dr. Aníbal Sánchez 
Aguilar informó que la mayor producción de café se registró en los departamentos de Junín 
(62.7%), Cajamarca (3.8%) y Amazonas (1.3%) que en conjunto concentraron el 52.6% del 
total nacional.  
 
La Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda., es una organización sin fines de 
lucro fundada 16 de mayo de 1983 y se reactivó el 18 de abril del 2015. Tiene como principal 
actividad económica el acopio y comercialización de café, no cuenta con programas de 
desarrollo agropecuario para sus 100 pequeños productores cafetaleros que en un total cuentan 
con 250 has de café certificadas como orgánicas. Ubicada en la provincia de San Ignacio, 
Región Cajamarca. 
Desde hace 1 año de su formación, CACJA además de acopio y comercialización viene 
incursionando en el procesamiento (pergamino sin cascara) de café verde en pequeños 
volúmenes para su comercialización interna y está en proceso para internacionalizarse. 
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1.2 Trabajos previos. 
A nivel internacional 
Un primer trabajo corresponde a Bertel (2014), quien realizo su tesis Oportunidades Para 
Las Exportaciones Del Café Colombiano Como Consecuencia Del TLC Con Corea Del Sur, 
Caso Colcafe S.A.S. En este trabajo se analizó la oportunidad que pueden tener las empresas 
líderes del país en comercialización de café colombiano, caso específico de la compañía 
COLCAFE S.A.S., en ocasión del acuerdo comercial bilateral, tal como el TLC, firmado con 
Corea del Sur.  
 
Además muestra una breve síntesis de la situación problemática planteada en su 
investigación nos dice que en la actualidad se ha evidenciado, que a pesar de Colombia ser un 
país con todas las condiciones para ser una potencia cafetera, y de contar con las condiciones 
ideales para ofertar las mejores mezclas y café del mundo, la actividad comercial de éste 
producto tan importante para la economía del país ha venido cediendo terreno frente a países 
competidores directos como Brasil y Vietnam, 12 productores de café tipo arábica y robusta,  
Asimismo, en sus principales conclusiones primero nos indica que los aranceles que se 
aplican en los países importadores del grano se han reducido gracias a la firma de diferentes 
tratados comerciales entre naciones, países como Colombia se benefician ampliamente de este 
tipo de acuerdos, pues obtienen acceso a importantes mercados, ofreciendo la oportunidad de 
evitar posibles efectos de la progresividad arancelaria.  
Segundo nos indica que Para COLCAFE S.A.S. los estudios de mercado que se realicen 
ofrecerán una ventaja importante sobre los demás competidores, pues el conocimiento que se 
tenga de las 37 preferencias de consumo le permitirá ofrecer productos adecuados y de 
calidad. 
 
Un segundo trabajo corresponde a Andrade (2014) quien realizo su tesis Plan de exportación 
de café a Hamburgo, Alemania. Esta investigación se realizó para proponer un plan de 
exportación de café, al mercado alemán,  
Asimismo, el autor indica que se exportará el café de Coatepec porque es un municipio que 
cuenta con el producto, fruto de calidad se estipuló que el tonelaje que el tonelaje de este 
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producto no deber se mínimo ya que se requiere exportar en grandes cantidades. El café será 
exportado a Hamburgo, Alemania, ya que es una ciudad que consume grandes cantidades de 
este producto debido a sus gustos y preferencias; asimismo, Alemania se encuentra en la lista 
de los principales importadores de café, y es un país que cuenta con buena capacidad 
económica.  
Se llegó a concluir primero que el café es uno de estos productos, el cual se produce en 
grandes cantidades en el municipio de Coatepec, además de que es de altura. Es por ello, que 
se decidió realizar un plan de exportación de café arábigo del municipio de Coatepec a la 
ciudad de Hamburgo, Alemania. Se ubicó a Alemania debido a que es un país con una 
economía estable y es uno de los principales países importadores de café y como segunda 
conclusión que la cantidad a exportar es de 15,600 kilos de café y las asociaciones están 
apostando por la certificación para vender un producto de muy buena calidad. 
Un tercer trabajo corresponde a Carmona (2013), quien realizó su tesis Plan De Negocio Para 
La Creación De Una Empresa Productora Y Comercializadora De Café. En esta investigación 
se desarrolló un plan de negocio para la creación de una empresa productora y 
comercializadora de café gourmet, 100% colombiano, premiado como tasa a la excelencia por 
la Federación Nacional de Cafeteros de Colombia, el cual se comercializará en la ciudad de 
Bogotá Cundinamarca, dentro de un escenario temporal para los próximos cinco años. 
Asimismo, esta investigación estuvo enmarcada en un campo metodológico de la utilización 
de fuentes primarias y secundarias. 
Además, muestra una breve síntesis de la situación problemática planteada en su investigación 
nos dice que origen de la idea de negocio es la existencia de consumidores de café gourmet 
insatisfechos, que buscan calidad, innovación en el sabor y origen 100% colombiano, 
conscientes de que el café que consumen es una mezcla de cafés de 3 o más países que 
adquieren a un precio elevado.  
Se llegó a concluir que las variables no controlables en el proyecto como las plagas que atacan 
las plantas de café, puedan afectar los niveles de productividad y por ende la rentabilidad del 
proyecto, segundo Existe disponibilidad presupuestal para cubrir todos los compromisos 
financieros sin necesidad de endeudamientos y sin el riesgo de quedarse ilíquida. 
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Un cuarto trabajo corresponde a Bello (2013), quien realizó su tesis Producción Y 
Exportación De Café Zaruma Tipo Arábigo De La Hacienda “El Tablón” Hacia El Mercado 
Español. En esta investigación se realizó para establecer la viabilidad de producir y exportar 
hacia el mercado español café arábigo tipo Zaruma con la marca “Hacienda El Tablón” 
sembrado y cosechado en la hacienda del mismo nombre como lugar símbolo de la región. 
Además muestra una breve síntesis de la situación problemática planteada en su 
investigación nos dice que la región alta de la provincia de El Oro, en donde se encuentra el 
cantón Zaruma, es un área propicia para el sembrío de café arábigo de calidad Premium 
debido a que sus tierras se encuentran en una altura de entre 900 a 2000 metros sobre el nivel 
del mar, su clima agradable y la fertilidad del campo son otros factores que aportan a las 
privilegiadas características que tiene el café producido en estas tierras.  
 
Según la información obtenida en el libro “Zaruma: Historia y Tradiciones” escrito por Sr. 
Galo Gallardo Feijoo, a partir de1935 inició la producción comercial de este fruto en Zaruma 
el cual poco a poco fue ganando aceptación a nivel nacional por características como el sabor, 
textura y acidez. Con los años el café zarumeño forjó su fama y su sabor reconocido a nivel 
mundial sin embargo su producción fue disminuyendo a tal punto de casi desaparecer de la 
zona. 
Se llegó a concluir primero que el café zarumeño de la Hacienda “El Tablón puede ser 
exportado Tomando en cuenta los análisis presentados anteriormente se puede concluir en que 
existe la posibilidad de exportar el café zarumeño de manera sustentable. Las proyecciones 
financieras y las estrategias abren un panorama más claro, poniendo como propuesta al café de 
Hacienda “El Tablón” como exportable, y segundo que café es un buen atractivo turístico 
Además de influir de manera laboral y económica el proyecto promocionaría a Zaruma como 
una ciudad productora de café a nivel mundial ya que dentro de la imagen corporativa y 
promocional se toma en cuenta a la ciudad, el café podría ser una plataforma que incentive el 
turismo hacia esta región ecuatoriana. 
 
Un quinto trabajo corresponde a Beltran y Cruz (2013), quienes realizaron su tesis „„Plan 
De Negocios Para La Creación De Una Empresa Empacadora Y Exportadora De Café 
Arabico De Origen Lojano Al Mercado Chino‟‟. En esta investigación se elaboró un plan de 
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negocios para la creación de una empresa empacadora y exportadora de café arábico de origen 
lojano al mercado chino. Desarrollando una organización eficiente, confiable, organizada, 
representativa y segura para sus clientes, colaboradores, proveedores y accionistas. 
Además muestra una breve síntesis del proyecto la cual señala que el sector caficultor del 
Ecuador se encuentra beneficiado debido a la ubicación del país, zona privilegiada por el 
clima y las propiedades de su suelo, los cuales ayudan a la producción de café de altura 
asimismo señala que el plan  propone ingresar al mercado chino un nuevo producto como es el 
café gourmet arábigo 100% de origen lojano, el cual mediante una estrategia de marketing 
pretende diferenciarse principalmente por la calidad de su sabor. 
Se llegó a concluir que el consumo de café saludable es, actualmente, el más acentuado en 
las tendencias globales. Se puede decir que los países emergentes son quienes más gastan en 
este tipo de bebidas, debido a que el café saludable es más fácil de preparar, siendo esta la 
forma más apropiada para involucrar al nuevo consumidor a beber café, y como segunda 
conclusión que China es un país muy poco explorado por los ecuatorianos. La falta de 
información y sobre todo la idiosincrasia del país no han permitido desarrollarse hacia 
mercados como este. Sin embargo, resulta ser un mercado totalmente comparado a destinos 
tradicionales de exportación tanto en barreras arancelarias como para-arancelarias. 
 
A nivel Nacional 
Un primer trabajo corresponde a Vizcarra (2015), que realizó su tesis Plan De Negocios 
Para La Producción De Café De Mishasho En La Ciudad De Chanchamayo Para Su 
Exportación Al Mercado De Estocolmo (Suecia), 2015. Esta investigación se centró en la 
elaboración de un Plan de Negocios para la producción de café de mishasho en la ciudad de 
Chanchamayo, para su exportación al mercado de Estocolmo (Suecia). 
Además, muestra una breve síntesis del proyecto la cual señala que se escogió el café 
mishasho como producto, debido a la diferencia que tiene con otros cafés, ya que los jugos 
gástricos del estómago del animal se filtran al núcleo del grano de café, lo cual hace que el 
café sea menos amargo, y si se le alimenta de otros frutos se puede lograr un café con un 
aroma afrutado y de mejor sabor, y de gran acogida en los mercados de consumidores 
conocedores y exigentes. Asimismo, señala el mercado de destino fue el de Suecia elegido por 
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sus características y cualidades favorables para el negocio, entre las cuales esta ser el cuarto 
mercado de destino de nuestras exportaciones de café al mundo, como veremos en el 
desarrollo del presente plan. 
Por otro lado, esta investigación se enmarcó metodológicamente en un tipo de 
investigación de análisis descriptivo, ya que se debe conocer el comportamiento del mercado, 
de los consumidores, en base a encuestas, entrevistas, cálculos, proyecciones, lo cual implica 
hacer una descripción de las características de comportamiento requeridas, con el fin de poder 
determinar la viabilidad comercial de la idea de negocio de exportación de café de mishasho a 
Estocolmo – Suecia.   
Se llegó a concluir que existe un alto nivel de negocio para la exportación de Café de 
Mishasho al mercado de Estocolmo – Suecia debido al alto consumo y las oportunidades del 
mercado internacional. y como segundo se concluye que el Plan de marketing presentado 
afianza nuestro Plan de Negocios para exportación de café de Mishasho, el cual a través de un 
brocker o socio se realizará un mix de estrategias para dar a conocer las propiedades y 
características del Café de Mishasho, presentaciones en ferias internacionales, eventos 
gourmets entre otros, y exponer un café como uno de los más caros en el mundo, a un mejor 
precio. 
 
A nivel local 
Un primer trabajo corresponde a Reyes y Serquen (2013), quienes realizaron su tesis 
Impacto De Los Costos Logísticos En La Rentabilidad De La Empresa Cac Bagua Grande 
Ltda, Amazonas 2013-2014. Esta investigación se centró en analizar el impacto de los costos 
logísticos en la rentabilidad de la CAC Bagua Grande LTDA, Amazonas 2013-2014 
Además, muestra una breve síntesis del proyecto la cual señala que conforme se ha ido 
desarrollando el comercio internacional, se han desarrollado tecnologías de programas para 
plantear modelos de gestión y estrategias logísticas, permitiendo a las empresas desempeñarse 
con calidad total en el manejo de mercancías, logrando como resultado final la satisfacción 
total del cliente en base a cadenas de demanda y suministro que conectan a los proveedores 
con los compradores finales 
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Por otro lado, esta investigación se enmarcó metodológicamente en un tipo de 
investigación descriptivo, pues este evalúa la relación entre dos o más variables, que en este 
caso serían los Costos Logísticos y la Rentabilidad. Esto nos permitirá explicar cómo se 
comporta una variable en función de otras. 
Se llegó a concluir primero que los funcionarios de la CAC Bagua Grande vinculados a 
la logística no tienen claro y al detalle los costos planteados (costos de adquisición, posesión, 
reposición, escasez) para identificar todo el proceso de logística vinculados a la empresa. Por 
lo tanto, no tienen una buena estructura de costos para poder analizar su rentabilidad y como 
segunda se concluyó que el precio de venta no puede estar en función a los costos logísticos, 
debido a que los costos logísticos se estiman por una determinada temporada. Por lo tanto, el 
precio de venta está en función a la bolsa de valores por la especulación y la competitividad de 
precios 
 
 
Un segundo trabajo corresponde a Bances y Bravo (2014), quienes realizaron su tesis 
Estudio De Mercado Para La Viabilidad De Exportación De Café Saborizado En El País De 
Estados Unidos. Esta investigación se centró en determinar a través de un estudio de mercado 
la viabilidad de exportación del café saborizado en el país de Estados Unidos. 
Además, muestra una breve síntesis de la situación problemática planteada en su 
investigación nos dice que la Junta Nacional del Café, afirma que hoy en día, el café peruano 
está posicionado favorablemente en el mercado mundial. Hace diez años ocupaba el puesto 15 
en la contienda exportadora, pero en el 2006 ascendió hasta el puesto 06. Estados Unidos fue 
históricamente el mayor comprador de café peruano llegando llegan a comprar un poco más 
del 22% del café peruano. No cabe duda, que la aceptación del café peruano en el exterior, es 
un reflejo de la buena calidad de café que se produce, siendo favorable para la aceptación del 
café saborizado, en el mercado de Estados Unidos. 
Por otro lado, esta investigación se enmarcó metodológicamente en un tipo de investigación 
descriptivo, ya que busca realizar un análisis de mercado en el país de Estados Unidos para 
poder llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes, y posteriormente 
poder obtener un resultado general para el conocimiento de los hábitos de consumo de la 
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población urbana de Estados unidos, con la finalidad de determinar la puesta en marcha de la 
exportación del café saborizado. 
Se llegó a concluir primero que el café saborizado es una bebida que resulta de la 
combinación de café arábiga con hierbas, frutas o sabores artificiales.  
El café saborizado un producto reconocido por su alta calidad y por las propiedades que 
contiene y como como segundo concluye que el café saborizado, es muy demandado en 
Estados Unidos, especialmente por jóvenes y también por adultos. Los clientes consumidores 
están satisfechos con el sabor y por los beneficios que ofrece, especialmente por ser un 
sustitutivo para los postres, lo cual asegura su consumo constante. 
 
Un tercer trabajo corresponde a Perez y Quicio (2016), quienes realizaron en su tesis para 
optar el título de ingeniero economista titulado Las Exportaciones De Café Y Su Impacto En 
El Crecimiento Del Pbi En La Región Lambayeque 2001 – 2013. Esta investigación se centró 
en determinar el impacto de las exportaciones de café en el PBI y su participación en el 
desarrollo económico de la Región Lambayeque en el periodo 2001 – 2013. 
Además, muestra una breve síntesis de la situación problemática planteada en su investigación 
nos indica que según MINAGRI (2013) el café es un producto cultivado en los países de clima 
tropical, de ahí que mayormente es producido por los países en desarrollo, constituyéndose en 
el principal rubro de exportación agrícola y primera fuente generadora de divisas después del 
petróleo, además de mostrar grandes perspectivas de desarrollo en el mercado internacional. 
Por otro lado, esta investigación se enmarcó metodológicamente en una investigación de 
enfoque cuantitativa longitudinal de tipo descriptiva, ya que por medio de la recolección de 
datos e información se analizó el objetivo principal de la investigación. 
   Se llegó a concluir primero que Lambayeque posee un nivel de especialización frente a las 
zonas de nororiente que contribuyen al acopio del café, es por eso que la región exporta café y 
como segundo concluye que la apuesta por el mercado exterior es una forma de luchar contra 
la pobreza. La producción para la exportación genera empleos sostenibles y garantiza el 
crecimiento económico de la región 
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Un cuarto trabajo corresponde a Torres (2016), quien realizó su tesis Los Costos De 
Exportación Y Su Incidencia En La Rentabilidad De Café Del Norte S.A.C La Coipa En El 
Periodo 2013 Y 2014. Esta investigación se centró en determinar los costos de exportación y 
como estos incide en la rentabilidad de la empresa. 
Además, muestra una breve síntesis del proyecto la cual señala que el café es el principal 
producto de exportación agrícola junto a los espárragos y representa cerca de la mitad de las 
exportaciones agropecuarias y alrededor del 5% del total de las exportaciones peruanas. 
Asimismo, señala que el factor más limitante de la empresa es la falta de conocimientos, mano 
de obra escasa por parte de los agricultores cafetaleros para que ayuden a mantener y/o 
mejorar los niveles de productividad pues actualmente los niveles de productividad en vez de 
aumentar, están disminuyendo lo cual afecta a las exportaciones de Café. 
Por otro lado, esta investigación se enmarcó metodológicamente en una investigación no 
experimental – descriptivo, ya que se observó que el modo en que los costos de exportación en 
la empresa “Café del norte S.A.C” se manejan empíricamente es por ello que recopilando todo 
lo necesario para emitir con posterioridad, un juicio valorativo sobre su manejo en los 
periodos de estudio. 
Se llegó a concluir que la empresa no posee una estructura de costos, acorde a las necesidades 
y respectivas características de la empresa, que le proporcione la información más adecuada 
con los costos de exportación, a esto se suma el inadecuado manejo y funcionamiento de la 
misma que al momento de tomar decisiones estas no van hacer las más oportunas y relevantes 
para la empresa y segundo concluye que los costos empíricos de la empresa no son los más 
relevantes, ya que no están distribuidos como corresponden, no están bien estructurados de 
acuerdo al área que le corresponde de igual manera los gastos de ventas y gastos 
administrativos. 
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1.3 Teorías relacionadas al tema. 
1.3.1 Plan de negocios 
1.3.1.1 Definición de plan de negocios 
  Según Gil (2015), lo define como “la plasmación realización escrita y ordenada de 
nuestra idea. La escritura permite realizar una reflexión sobre nuestra idea inicial, 
estructurando la idea inicial y ajustando el proyecto para reducir al máximo los riesgos” (p.1) 
 
 Según Weinberger (2009) indica que el plan de negocios es un documento, escrito de 
manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeación. Este plan de 
negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr 
hasta las actividades cotidianas que se desarrollarán para alcanzarlos. Lo que busca este 
documento es combinar la forma y el contenido. La forma se refiere a la estructura, redacción 
e ilustración, cuánto llama la atención, cuán “amigable” contenido se refiere al plan como 
propuesta de inversión, la calidad de la idea, la información financiera, el análisis y la 
oportunidad de mercado. 
 
Según CONACYT (2014), Documento de análisis con información ordenada para 
toma de decisiones sobre llevar a la práctica una idea, iniciativa o proyecto de negocio. Tiene 
entre sus características ser un documento ejecutivo, demostrativo de un nicho o área de 
oportunidad, en el que se evidencie la rentabilidad, así como la estrategia a seguir para generar 
un negocio viable. 
 
1.3.1.2 Estructura de un plan de negocios 
Según Gil (2015), Partiendo de la relación, anteriormente mencionada, de elementos 
mínimos que debería describir un plan de empresa, debe insistirse en la importancia de 
ordenar la información contenida, como medio de asegurar la coherencia e integridad del plan. 
A tal fin proponemos, a modo de ejemplo, una estructura concreta (hay otras muchas formas 
estructurar esa información que pueden ser perfectamente eficaces e igualmente válidas.  
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Según Gil (2015) presenta la siguiente estructura: 
Definición del proyecto 
Presentación del equipo humano 
Plan de marketing 
Plan operativo 
Plan de recursos humanos 
Plan económico y financiero 
Plan jurídico formal 
 
Según CONACYT (2014), Documento de análisis con información ordenada para toma de 
decisiones sobre llevar a la práctica una idea, iniciativa o proyecto de negocio. Tiene entre sus 
características ser un documento ejecutivo, demostrativo de un nicho o área de oportunidad 
 
Según CONACYT (2014), este autor considera el plan de negocios partiendo desde 0-8 
pasos. 
Resumen Ejecutivo 
Antecedentes/ Justificación 
Modelo de Negocio. Ventaja Competitiva 
Mercado 
Elementos De Mercadotecnia 
Organización y Operaciones 
Aspectos Financieros 
Factores De Riesgo 
Desarrollo Futuro 
  
Según Weinberger (2009)  hace referencia dos modelos de estructuras para una 
organización, tales como se describen a continuación: plan de negocio para empresa en 
marcha y plan de negocio para una nueva empresa; esta estructura la tomo como modelo para 
mi tesis; a continuación detallo la estructura. 
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1) Resumen ejecutivo:  
El plan negocios inicia con este primer capítulo, éste comprende una presentación 
breve de los puntos más principales del plan de negocios que se ha elaborado.  
Esta presentación debe tener una extensión máxima de 3 páginas, su desarrollo debe 
estar orientado en ser claro y preciso ya que es la sección más importante del plan 
de negocios. 
2) Descripción de la compañía o formulación de la idea de negocio:  
El segundo capítulo comprende a la descripción de la compañía, el origen de la idea, 
las razones o motivos para desarrollar la idea de negocio y además se redacta la 
historia y acontecimientos importantes durante trayectoria de la idea negocio o 
empresa. 
3) Análisis del entorno:  
Luego del segundo capítulo se realiza el análisis del entorno y esto es fundamental 
para descubrir oportunidades sobre la base de las cuales podrían surgir ideas de 
negocios. Además, un profundo análisis del entorno permitirá al empresario 
identificar las amenazas que dificultarían su ingreso al mercado o la necesidad de 
cambiar el rumbo de la empresa los factores: económicos, sociales, políticos y 
legales, tecnológicos y ambientales. 
4) Estudio de mercado:  
El estudio de mercado se realiza para contar con información oportuna, veraz y 
confiable del mercado. Se realiza una investigación profunda sobre la situación 
comercial del producto en el mercado objetivo. 
5) Análisis de la industria:  
El análisis de la industria implica el estudio de la situación productiva, se 
identifican las empresas que fabrican productos que compiten entre ellos o que son 
sustitutos cercanos, se describe acerca del proceso productivo del producto o 
servicio. 
6) Plan estratégico de la empresa: 
El plan estratégico de una empresa comienza con una relación de las variables que 
pudieran representar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) 
para ella.  
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7) Plan de marketing: 
El desarrollo del este capítulo implica la descripción del marketing mix del 
producto, tendencia de consumo, perfil del consumidor, precio de venta del 
producto, canales de distribución del producto, promoción del producto eventos y 
ferias para dar a conocer el producto al cliente. 
8) Plan de operaciones:  
El desarrollo de este capítulo implica en establecer los procesos productivos y de 
comercialización y además de establecer los costos y gastos que implican el 
desarrollo del mencionado proceso. 
9) Diseño de estructura y plan de recursos humanos:  
El desarrollo de este capítulo implica en describir el Organigrama de la empresa, 
definir las funciones de las áreas de la empresa  
10) Plan financiero: 
El desarrollo de este capítulo implica en expresar información cuantificada en 
valores monetarios del plan de negocios. 
Aquí se realizan los estados financieros (Flujo de Caja, Estado de ganancias y 
pérdidas) los cuales permitan evaluar la viabilidad económica y financiera del 
proyecto   
Evaluación Económica e Indicadores de Rentabilidad 
Evaluación económica 
La evaluación de proyectos, constituye el conjunto de técnicas mediante las cuales 
al nivel de formulación de proyectos se calcula los parámetros de comportamiento 
de los resultados económicos y financieros. En el análisis del presente proyecto se 
realizó desde el punto de vista del flujo de caja económico, es así que se ha 
considerado desarrollar las técnicas más importantes para la evaluación de este 
proyecto. 
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Indicadores de Rentabilidad 
El VANE: El Valor Actual Neto Económico es uno de los indicadores de 
rentabilidad más utilizados al momento de realizar la evaluación económica de un 
proyecto de inversión. 
Si el VANE del proyecto es mayor a cero es decir positivo significa que la inversión 
produciría ganancias por encima de la rentabilidad exigida por ello si conviene 
realizar el proyecto. Si el 
VANE es menor que cero es decir negativo significa que la inversión no produciría 
ganancias por lo tanto no se debe realizar el proyecto y si el VANE es igual a cero 
significa que la inversión no produciría ganancias ni pérdidas por lo tanto 
deberíamos de invertir en otra actividad. 
Obviamente que un inversionista siempre busca proyectos de inversión que el 
genere rentabilidad alta.  
 
LA TIRE: La Tasa Interna de Rendimiento Económico es otros de los indicadores 
de rentabilidad más utilizados al momento de realizar la evaluación económica de 
un proyecto de inversión, y representa la rentabilidad promedio por período 
generada por un proyecto de inversión. 
 
1.3.2 Exportación  
1.3.2.1 Definición de exportación 
Según Aduanas según el código Aduanero comprendido en el artículo 52 lo define como el 
Régimen aduanero por el cual, se permite la salida del territorio aduanero de las mercancías 
nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior. Para ello la 
transferencia de bienes debe efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero. 
1.3.2.2 Teorías de la exportación  
Según Kushnarev (2015), habla sobre la teoría del superávit comercial enfocándose en 
cuanto el valor total de las exportaciones es superior al valor total de las importaciones de un 
país. 
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1.3.2.3 Tipos de la exportación 
Se defines los siguientes tipos de la exportación: 
a) Exportación temporal 
Según Diario del Exportador (2014),menciona que cuando se realiza el envio de un 
producto al exterior en condiciones aduaneras ya que por motivos de necesitar un servicio en 
el exterior esta será devuelto al país de origen  una vez se culmine el servicio. 
b) Exportación Definitiva  
Según Diario del Exportador (2014), hace mencion a que cuando un bien se envia al 
axterior con la finalidad de ser consumido este es sin retorno alguno salvo el exportador no 
cumpla con los requisitos primordiales para la venta del bien o servicios. 
c) Exportación directa 
Según Diario del Exportador (2014), se basa en las empresas que tienen mayor tiempo en el 
mercado donde ya tienen experiencia por el cual su produccion y comercializacion ellos 
mismo lo realizan ,si bien es cierto al lograrse todo esto obtienen mejores ingresos ya que no 
necesita de un intermediario para realizar parte del proceso pero si puede pasar factura en 
empresas que no tienen experiencia en este tipo de procesos. 
d) Exportación Indirecta 
Según Diario del Exportador (2014), hace mencion a las empresa que tercerizan sus 
servicios ya que no cuentan con la tecnologia o su capacidad de produccion no satisface a la 
demanda presente. Este tipo de exportación es recomendada para empresas novatas en el 
sector y las que buscan reducir los riesgos de la internacionalización. 
1.3.2.4 Etapas de la exportación 
A continuación, se explican las etapas de exportación: 
Sin experiencia internacional 
Según asesoresdepymes (2011), es la fase de captura de información y entrenamiento al 
mercado exterior por el cual se recomienda acudir a capacitaciones sobre el proceso de 
exportación.  
Fases iniciales de exportación 
Según asesoresdepymes (2011), el empresario y las personas que conforman su equipo de 
trabajo ya han realizado un plan de exportación por lo que tienen claro su estructura de 
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trabajo. La empresa realiza un estudio de informes sobre la coyuntura de mercados exteriores 
identificados en el plan de exportación, Desplazamientos personales a los mercados de origen 
para identificar intermediarios, distribuidores y agentes comerciales. 
Exportación regular 
Según asesoresdepymes (2011), en este tipo de fase la compañía ya se puede considerar una 
empresa de exportación, debido que ya ingresado a mercados internacionales y por lo tanto 
tiene experiencia en este tipo de actividades. 
Implantación comercial 
Según asesoresdepymes (2011), el empresario tiene en cuenta que para seguir siendo 
competente tienen que seguir adelante en lo que le está dando resultados en el mercado donde 
ya realiza sus actividades, incluso puede abrir sucursales para seguir creciendo como empresa 
y obtener mejores utilidades. 
Inversión y cooperación  
Según asesoresdepymes (2011), hace referencia  a ICEX que menciona que la inversión 
corresponde a la fase de multilocalización. La compañía ya tiene una estrategia de 
internacionalización global. 
 
 
1.3.2.5 Plan estratégico de exportación 
Producto 
El punto de partida es identificar el producto que se venderá en los mercados extranjeros, y 
posteriormente seleccionar el mercado y la forma de ingresar a este. Un punto importante por 
considerar es qué mecanismos se deben utilizar para poder ser competitivo. Para desarrollar un 
proyecto de exportación es indispensable cerciorarse de que la empresa está en condiciones de 
exportar, así como realizar un autoanálisis de sus productos en un marco global. También es 
preciso determinar si un producto o una gama de ellos, una vez satisfecha la demanda en 
México, responden a los requerimientos y necesidades de sus posibles clientes en el 
extranjero.  
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Los elementos prioritarios que se han de cumplir son: 
Volumen solicitado por el cliente - importador (oferta exportable). 
La calidad del producto requerida en el mercado de destino 
Ofrecer un precio competitivo y una utilidad razonable 
La clara garantía en el tiempo de entrega. 
Servicio posventa requerido, en su caso. 
La combinación acertada de precio/calidad y oferta exportable es la llave perfecta de acceso 
a cualquier mercado en el extranjero. Estos elementos se pueden definir por medio de un 
análisis comparativo de los datos del mercado de destino y las cifras de la propia empresa. 
Mercado 
Una vez que se ha seleccionado el producto que se desea y se puede exportar, debe 
analizarse el posible, o posibles, mercados de destino, para determinar un mercado objetivo. 
Se recomienda explorar en primer término los mercados que ofrecen ventajas arancelarias (por 
acuerdos y tratados de libre comercio), y en segundo, los naturales geográficamente. Cuando 
se incursiona en la exportación es preferible no dispersarse. De los mercados probables, hay 
que elegir el que ofrezca las mejores perspectivas de venta y los menores riesgos comerciales; 
así también aquellos que exijan los menores gastos de iniciación; es decir, aquellos mercados 
que usted conoce mejor o por su parecido al nuestro en lo cultural y socioeconómico. 
 
En este punto, es recomendable consultar las fuentes nacionales e internacionales de 
información para estar en condiciones de realizar una investigación de mercado, confiable y 
actualizada. Para esta investigación existen diversas fuentes nacionales e internacionales que 
se pueden consultar, a través de Internet, en el portal de ProMéxico puede encontrar sitios 
recomendados para este fin. 
Características del mercado: Una vez realizada la selección del producto y del mercado, 
se pasa a la etapa de investigación del mercado, la cual debe ser lo más cuidadosa y profunda 
posible. Debe incluir un análisis completo de la situación actual del país de destino y sus 
expectativas en el mediano plazo, principalmente en lo referente al entorno económico, 
político, social y ambiental, y al producto. El análisis del entorno económico, político, social y 
ambiental incluye, entre otros aspectos: 
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Cifras de población.  
Situación política. 
Centros de concentración de la población.  
Política cambiaria.  
Sistema bancario y formas de pago utilizadas.  
Clima.  
Estructura social.  
Infraestructura.  
Red de transportes y telecomunicaciones (seguridad y confiabilidad).  
Ingreso per cápita  
            Competencia local del producto.  
Cifras de comercio del producto.  
Tendencias (gustos, modas, preferencias, costumbres, productos sustitutos, 
etc.). 
Canales de distribución. 
Importadores potenciales.  
Precios locales del producto 
 
 
Aspectos técnicos  
Una vez que se ha definido el producto y el mercado al que se pretende exportar, la siguiente 
etapa es la de investigación de: 
La fracción arancelaria del producto. 
Los documentos y trámites que se involucran en este proceso. 
La determinación del precio de exportación. 
 La elección del medio de transporte más adecuado. 
El conocimiento de los acuerdos y tratados comerciales que México tiene con otros países, 
para poder hacer uso de los beneficios arancelarios y las condiciones de acceso. 
Las regulaciones no arancelarias (normas técnicas, de seguridad, etiquetado, ecológicas, 
entre otras) que aplican al producto en el mercado de destino.  
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Acceso al mercado Se considera que esta es una de las etapas más importantes, en virtud 
de que conocer quién está comprando X producto en el mundo no es una cuestión sencilla. 
Canales de distribución Usted puede convertirse en exportador de distintas maneras, cada 
una de ellas implica riesgos, costos y oportunidades de negocios diferentes. Puede empezar 
como un proveedor nacional de empresas de la Industria manufacturera, maquiladora y de 
servicios de exportación (IMMEX); incursionar en los mercados internacionales vendiendo en 
forma directa a su cliente ubicado en el extranjero o a través de distribuidores. 
A continuación, se presentan algunas estrategias de incursión en los mercados de destino 
que se hayan seleccionado y analizado, ya sea como exportador directo o indirecto. 
Regulaciones Arancelarias 
El arancel es un impuesto que se aplica a la importación o exportación de mercancías; para 
efectos de la Ley de Comercio Exterior de México (artículo 12), los aranceles pueden ser. 
Ad valorem. Se expresa en términos porcentuales y se aplica sobre el valor en aduana de la 
mercancía; por ejemplo: si el valor en aduana de una mercancía es de $10,000 y la tasa de 
aranceles del 10%, se pagarán $1,000 de impuesto ($10,000 x 10% = $ 1000). De ahí la 
importancia de declarar correctamente el valor real de la mercancía en la factura de 
exportación 
Específico. Se expresa en términos monetarios por unidad de medida; por ejemplo: US 
$5.00 por metro de tela; US $150.00 por cabeza de ganado.  
Mixto. Es una combinación de los dos anteriores (ad valorem y específico); por ejemplo: 
5% ad valorem más US $1.00 por metro cuadrado de tejido poliéster. 
Análisis de la Gestión Exportadora 
Gestión Exportadora. Es el proceso en el que se realiza el análisis de costos y precios de 
exportación. 
Los principales costos de exportación:  
Costos fijos, aquellos cuya magnitud no se relaciona directamente con la cantidad producida o 
volumen comercializado. 
Costos variables, tienen que ver con la realización concreta de la exportación, por lo que en 
magnitud se relacionan con la cantidad producida o volumen exportado. 
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Marketing Internacional 
El marketing internacional es el conjunto de conocimientos que tienen como fin promover 
y facilitar los procesos de intercambio de bienes, servicios, ideas y valores entre oferentes y 
demandantes de dos o más países, para satisfacer las necesidades y deseos de los clientes y 
consumidores, al tiempo que los oferentes (empresas, instituciones o individuos), logran sus 
propósitos respecto a ingreso, ganancia, servicio, ayuda o proselitismo, que son el motivo de 
su acción y existencia. 
Mezcla del marketing en el ámbito internacional 
 
 
Figura 1. Mezcla del marketing en el ámbito internacional 
Distribución Física Internacional 
Es el proceso logístico que consiste en colocar un producto en un mercado extranjero, 
cumpliendo con los términos negociados entre el vendedor y el comprador. Su objetivo de la 
DFI principal es reducir al máximo los tiempos, los costos y el riesgo que se pueda generar 
durante el trayecto desde el punto de salida en origen hasta el punto de entrega en destino. 
Actores de la Distribución Física Internacional. 
 
Según la propiedad de la mercadería. 
Exportador 
Importador 
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Consignante 
Consignatario 
 
Según el medio de transporte empleado 
Porteador 
Armador 
Agente general 
Agente marítimo 
Empresas de estiba y/o desestiba 
Aerolínea 
Naviera 
Empresa de transporte lacustre o fluvial 
 
Regulaciones arancelarias  
Las medidas arancelarias tienen por objeto incrementar los ingresos fiscales o proteger a un 
sector de la actividad nacional contra la competencia extranjera, y se aplican en el momento en 
que los productos cruzan la frontera de un territorio aduanero. Estas medidas aumentan los 
costos de las importaciones en un porcentaje o monto fijo, calculados respectivamente sobre la 
base del valor, en cuyo caso se denominan derechos de aduana ad valoren, o de la cantidad 
física, llamándose entonces derechos específicos. 
Entre las medidas arancelarias se encuentran i) derechos de Aduanas Normales, son los 
derechos básicos establecidos en la ley del arancel de aduanas, a menudo denominados 
también derechos generales ii) derechos NMF (a las naciones más favorecidas) 
 
Regulaciones no arancelarias 
Estas comprenden medidas que aumentan el costo de las importaciones de forma análoga a 
como lo hacen las medidas arancelarias, es decir, en un determinado porcentaje o suma, 
calculados respectivamente sobre la base del valor o de la cantidad. Entre los más conocidos 
tenemos, el impuesto general a las ventas, el impuesto al valor agregado y el impuesto al 
consumo especifico 
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Documentación requerida para la exportación 
Factura Proforma 
Documento emitido por el exportador que en algunos casos reemplaza a la Cotización 
Comercial, Oferta Comercial o Cotización, es usada cuando existe una relación fluida entre 
comprador y vendedor, se realizan transacciones de los productos detallados en estos 
documentos de manera recurrente y ya no existen condiciones comerciales a discutir o revisar. 
(SIICEX, 2016) 
La factura comercial 
Documento fundamental de cualquier transacción comercial y debe prepararla el exportador, 
contiene los elementos claves de acuerdo comercial y es probatorio de las condiciones de un 
contrato de compraventa. (SIICEX, 2016) 
Packing List 
El Packing List o Lista de Empaque también se le llama Lista de Contenido y está vinculada a 
la Factura Comercial, es decir, existe un Packing List por cada factura y por cada expedición. 
(SIICEX, 2016) 
Certificado de Origen 
Este documento certifica el origen y lugar de manufactura del producto, con lo cual permite al 
importador acogerse a beneficios al momento de realizar el pago de derechos de importación 
en los países que son signatarios de acuerdos comerciales con el país de destino. (SIICEX, 
2016) 
 
Guía de Remisión 
De acuerdo al Artículo 17 de Reglamento De Comprobantes De Pago autorizado por 
Resolución de Superintendencia Nº 007-99/SUNAT, la guía de Remisión, es el documento 
que sustenta el traslado de bienes entre distintas direcciones. (SIICEX, 2016) 
Liquidación de compra 
Comprobante de pago que serán emitidas por las personas naturales y jurídicas por las 
adquisiciones que efectúen a personas naturales productoras y/o acopiadoras de productos 
primarios derivados de la actividad agropecuaria, pesca artesanal y extracción de madera, de 
productos silvestres, minería aurífera artesanal, artesanía, siempre que estas personas no 
otorguen comprobantes de pago por carecer de número de RUC. (SUNAT, 2017) 
  
40 
 
1.4 Formulación del problema 
¿De qué manera un plan de negocios permite la exportación del café grano verde al mercado 
de Alemania de la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete, 2017-2022? 
 
1.5 Justificación e importancia. 
El presente trabajo de investigación es importante porque servirá como antecedentes para 
posteriores investigaciones, debido que no existen estudios respecto a este tema. Además, 
servirá como guía y orientación para las organizaciones dedicadas a la producción y 
comercialización de café, inversionistas privadas, nacionales y/o extranjeros. 
Una de las bases del éxito en las empresas es la sostenibilidad que este tiene en el mercado 
para mantenerse en ello y ser competitivos en el tiempo. 
     De esta forma la investigación está orientada a la realización de un plan de negocios 
para la exportación del café grano verde hacia el mercado de Alemania cuyos fines es exportar 
el café grano verde, por ende, se considera un tema muy importante para las empresas 
dedicadas a la producción y comercialización de café grano verde, ubicadas en el territorio 
peruano. Por tanto, les permitirá llegar a nuevos segmentos de mercado, permitiéndoles de esta 
forma adquirir importancia y prestigio dentro del mercado nacional e internacional. 
 
     Además, a partir del plan de negocios al mercado alemán se intenta destacar las 
propiedades que obtiene el café que se produce en el distrito y provincia de San Ignacio-Perú. 
Aprovechando el sector agro que ofrece nuestro país y la gran demanda que está obteniendo 
este tipo de café en el mundo permitiendo general un plan de negocios rentable. 
     Del mismo modo, como estudiante universitaria, esta investigación esta investigación 
nos permitirá ampliar nuestros conocimientos y habilidades con respecto a la investigación de 
mercados y la implementación de un nuevo plan de negocios, generando en nosotros una idea 
propia y proactiva por la búsqueda de nuevos proyectos beneficiosos y oportunidades en 
diversas regiones de nuestro país, sirviendo como línea de base para nuestro desarrollo 
personal y profesional dentro de una organización. 
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1.6 Hipótesis 
Un plan de negocios permite la exportación de café grano verde al mercado de Alemania de la 
cooperativa agraria cafetalera juan Albacete, ¿2017-2022? 
 
1.7 Objetivos 
1.7.1 Objetivo general 
Diseñar un plan de negocios para la exportación de café grano verde al mercado de 
Alemania de la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete, 2017-2022. 
 
1.7.2 Objetivos especificados 
a) Diagnosticar la situación productiva de la Cooperativa. 
b) Diagnosticar la capacidad operativa y comercial de la Cooperativa. 
c) Diseñar el plan de negocios para lograr la exportación del café grano verde de 
la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete. 
d) Realizar la evaluación económica del plan de negocios. 
 
 
II. MATERIAL Y MÉTODO 
2.1 Tipo y Diseño de Investigación. 
2.1.1 Enfoque. 
Según el enfoque: Investigación Cuantitativa. Porque indaga la solución de una 
determinada controversia mediante el planteamiento de objetivos e hipótesis organizadas. 
Según el propósito: Investigación Aplicada. Porque se busca aplicar el conocimiento puro 
de un plan de exportación al entendimiento de la situación presente de la Cooperativa Agraria 
Cafetalera Juan Albacete Ltda, exporte su café, mejoren su rentabilidad, y mejoren su calidad 
de vida. 
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2.1.2 Tipo de investigación. 
Propositiva: Porque plantea una propuesta de solución al problema identificado. En este 
estudio es propositiva porque se fundamenta en una necesidad de la Cooperativa Agraria 
Cafetalera Juan Albacete Ltda. 
Descriptiva: según sampiere (2006), nos dice que  la investigación  descriptiva busca 
especificar propiedades, características y rasgos de cualquier fenómeno que se analice. 
 
2.1.3 Diseño de investigación. 
No experimental: Porque expresó la hipótesis mediante métodos lógicos y juicio del 
investigador. En este estudio se realizó una investigación No experimental, porque se recaudó 
información y se observan variaciones con respecto a la oferta y demanda del café, sin realizar 
una manipulación de las variables.  
El diseño de investigación está representado por el siguiente esquema: 
 
 
 
           Donde: 
 Esta referida a la problemática observada en la Cooperativa Agraria            Realidad (R):
Cafetalera Juan Albacete Ltda.   Con relación a la exportación de café grano verde. 
 Abarca una parte representativa de la población de socios de dicha empresa, Muestra (M):
cuyo tamaño muestral ha sido obtenido mediante el muestreo no probabilístico. 
 Diagnostico situacional del proceso de exportación de la empresa. Observación (OX):
 Esta referido al diseño de un plan de negocios que permita mejorar la Propuesta (P):
exportación de café grano verde. 
Teoría. Modelo Teórico (T): 
La Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda. Con un nuevo Transformada (R
1
): 
diseño de un plan de negocios dirigida a desarrollar la exportación de café grano verde. 
              R:            M   OX    P           R1 
 
T 
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2.1.4 Métodos de investigación. 
Esta investigación utilizó el método inductivo, porque permitió partir desde lo particular a lo 
general, es decir en base a las observaciones y análisis de la cooperativa, su producción y sus 
clientes, así como sus respectivas características particulares. 
 
2.2 Población y muestra. 
Población:   
En la presente investigación se considerará 2 poblaciones. 
Primera población 
Está conformada por el gerente y 4 productores también llamados socios y agricultores que 
en un total son 5 quien serán entrevistados para dicha población en la Cooperativa Agraria 
Cafetalera Juan Albacete Ltda. 
Segunda población 
Está conformada por 3 expertos en el sector caficultor. 
 
Muestra 
Para este estudio se consideró 2 tipos de muestra. 
Primera Muestra  
Se tomó como unidad de estudio a la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda., 
bajo el método no probabilístico por conveniencia debido a que la cooperativa brindó ayuda 
durante el desarrollo de tesis. 
Criterios de inclusión: 
Información relevante de la empresa. 
Información de producción. 
Principales socios con mayores hectáreas de producción. 
Información comercial de la empresa. 
Criterios de exclusión 
Socios que no cuentan con muchas hectáreas 
Personal de la empresa que no cuente con información relevante para este proyecto 
 
  
44 
 
Segunda Muestra 
Como segunda unidad de estudio se consideró a 3 expertos en el sector caficultor, bajo el 
método no probabilístico – por conveniencia. 
Criterios de inclusión: 
Experiencia en el sector caficultor. 
Reconocimiento profesional. 
Que sea de la región Lambayeque o Cajamarca. 
Que haya realizado exportaciones de café al mercado de Alemania. 
 
2.3 Variables, Operacionalización.   
Variable Independiente: Plan de negocios 
Según Weinberger (2009) indica que el plan de negocios es un documento, escrito de 
manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeación. Este plan 
de negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren 
lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollarán para alcanzarlos. 
Variable dependiente: Exportación 
Según Aduanas según el código Aduanero comprendido en el artículo 52 lo define como el 
Régimen aduanero por el cual, se permite la salida del territorio aduanero de las mercancías 
nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior. Para ello la 
transferencia de bienes debe efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero.
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Operacionalización 
VARIABLES 
DEFINICIÓN 
CONCEPTUAL 
DIMENSIONES INDICADOR ITEMS OBJETIVOS INSTRUMENTOS 
Plan de 
negocios 
Según Weinberger 
(2009) indica que El 
plan de negocios es 
un documento, 
escrito de manera 
clara, precisa y 
sencilla, que es el 
resultado de un 
proceso de 
planeación. 
Análisis de la situación 
productiva  
Datos técnicos 1.1. 1.2 1.3   
 Diagnosticar la situación productiva de la 
Cooperativa 
  
 Entrevista al productor 
  
  
Aspectos de la finca  1.4 1.5 1.6  
Aspectos del cultivo  1.7 1.8 1.9 
Planeamiento 
Estratégico 
Información Técnica  1.1 
Diagnosticar la capacidad operativa y 
comercial de la empresa 
  
  
  
 Entrevista al gerente 
  
  
  
  
Misión  1.2 
Visión   1.3 
Análisis FODA  1.4 
Plan de Operaciones 
Datos de producción 1.5 1.6 1.7 
Certificaciones  1.8 1.9 
Proceso comercial 1.10 1.11 1.12 1.13 
Plan Financiero 
Matriz de costos   
Realizar la evaluación económica del plan de 
negocios 
  
  
  
  
Análisis de los Estados 
y Financieros 
  
  
Estado de Resultados   
Flujo de Caja Económico   
Exportación 
Según  Aduanas 
según el código 
Aduanero 
comprendido en el 
artículo 52 lo define 
como el haber de un 
producto o servicio 
en el mercado 
externo de 
mercaderías 
nacionales o 
nacionalizadas  
correspondientes 
Análisis de la Gestión 
Exportadora 
Análisis del entorno 
 1.1 1.2 
 
 
Elaborar y Diseñar el plan de negocios para 
lograr la exportación del café grano verde de la 
Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete 
 
 
  
  
  
  
Entrevista a Experto 
 
Análisis documental de 
fuentes de datos 
SUNAT, MINCETUR, 
TRADEMAP y CIMT  
  
  
  
  
Marketing Internacional 
 1.3 1.4 1.5 1.6 1.10 
1.11 1.12 
Distribución Física Internacional 
 1.8 
Regulaciones arancelarias 
  
Regulaciones no arancelarias 
  
Documentación 
1.9 
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2.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad. 
Técnicas 
Los procedimientos técnicos que se utilizaron en la recolección de datos son: 
Entrevista. - Conjunto de preguntas realizadas hacia los productores y gerente de la 
Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda., con el fin de obtener 
información sobre la situación productiva y comercial de la cooperativa. 
También se realizó 3 entrevistas a 3 expertos en sector caficultor. 
Análisis documental. Conjunto de procedimientos realizados para extraer 
información de bases de datos, de libros, artículos relacionados al mercado de destino. 
Instrumentos de recolección de datos 
Guía de entrevista.-  Instrumento aplicado a  los productores en la zona de San 
Ignacio y al gerente de la cooperativa en su despacho gerencial previa coordinación 
asimismo se aplicó una guía de entrevista a 3 expertos en el sector caficultor en la 
región en sus lugares de trabajo. 
 
Ficha de Análisis documental.-  Instrumento aplicado para extraer información de 
base de datos de SUNAT, PROMPERU, COMTRADE, EXPORT HELPDESK, 
GUIAS DE MERCADO, etc. 
 
              Validación y Confiabilidad 
Para validar los instrumentos de recolección de datos, se aplicó el caso de validez de 
contenido y se realizó por juicio de expertos dichos expertos fueron: Lic. Rocero Salazar 
Cesar Ricardo quien tiene el grado académico de MBA con una experiencia profesional 
de 6 años y elabora como docente y coordinador de la escuela de negocios internacionales 
USS. En la cual me hizo correcciones sobre los ítems en la operacionalizacion de acuerdo 
a la entrevista de los expertos, Lic. Nilton Esleyter Parra Nauca quien tiene el grado de 
licenciado, especialista en herramientas de inteligencia comercial y bróker internacional 
con experiencia profesional de 3 años en el área de exportaciones en la empresa ALPES  
En el cual me hizo las correcciones en la ortografía de las preguntas y reformulación de 
dos preguntas de la entrevista a los expertos ¿Cuántos contenedores de café grano verde 
estima usted que se podría vender a Alemania? 
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 ¿Qué tipo de envase es el más adecuado para exportar café grano verde al mercado de 
Alemania? Lic. Julio Cesar Valera Aredo quien tiene el grado de Mg. En administración 
de negocios con una experiencia profesional de 35 años y tiene el cargo de docente 
completo en la USS que me hizo las correcciones observaciones de ortografía.  
 
2.5 Procedimientos de análisis de datos. 
La información obtenida a través de los instrumentos de recolección de datos se 
procesará mediante el análisis estadístico descriptivo, consistente en la elaboración de tablas y 
gráficos de distribución de frecuencias cualitativas  y cuantitativas. De igual manera, se 
calculará e interpretará las medidas estadísticas de centralización y dispersión, dicho 
procesamiento estadístico se realizará con el software SPSS versión 22. 
2.6 Aspectos éticos. 
En cuanto a los criterios éticos de la presente investigación han sido considerados los 
siguientes.  
Respeto a las personas: Los participantes en esta investigación son considerados como 
agentes autónomos. 
Credibilidad: Los resultados son reales por parte de los participantes a las cuales se les 
realizó las entrevistas.  
Consentimiento informado: Los productores de la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan 
Albacete Ltda, participantes en esta investigación están de acuerdo con facilitar los datos que 
aportarán al tema investigado. Como los especialistas en el sector caficultor que brindaron su 
punto de vista respecto al plan de negocios de café en grano verde al mercado de Alemania.  
 
2.7 Criterios de rigor científico. 
Se aplica la confiabilidad, el instrumento de recolección de datos fue validado por un asesor 
temático y metodológico. 
Los instrumentos tendrán validez de contenido, ya que fueron validados por el especialista 
temático y metodológico. Los mismos que tuvieron validez de contenido, válido por el 
especialista temático y el metodólogo.   
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III. RESULTADOS 
 
3.1 Tablas y Figuras. 
3.1.1 Diagnóstico de la situación productiva de la Cooperativa. 
Se realizó el análisis de la entrevista aplicada a los productores de la 
Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda. Para poder detallar la 
situación productiva de la Cooperativa. 
 
Tabla N° 1 . Entrevista a los productores sobre el cultivo 
 
Fuente: entrevistas aplicadas a los productores en el mes de abril 2018 
Elaboración propia  
 
De los 4 productores, Isabela Cruz cultiva 1/2 hectárea de café Catimor y lleva 4 años 
produciendo este tipo de café, Baldomero Cruz cultiva 1 hectárea de café Catimor, verde y 
lleva 20 años produciendo estos tipos de café, Juan Isaac cultiva 4 hectáreas de café Pache, 
Catimor, verde y lleva 10 años produciendo estos tipos de café, Ilario Cruz cultiva 2 hectárea 
de café Catimor, cogollo verde y mondonovo y lleva 56 años produciendo estos tipos de café. 
 
 
 
PRODUCTORES 1.1  ¿Cuántas hectáreas 
cultiva? 
1.2   ¿Qué tipo de 
café cultiva? 
1.3   ¿Cuántos años 
lleva produciendo el 
café? 
Isabela Cruz Cano.    ½ hectárea Catimor. 4 años  
Baldomero cruz 
Gonzales.  
1 hectárea  Catimor, verde 20 años 
Juan Isaac Torres Abad. 4  hectáreas  Pache, catimor y 
verde. 
10 años 
Ilario Cruz García.   2 hectáreas   Catimor, cogollo 
verde y 
mondonovo. 
56 años. 
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Tabla N° 2. Entrevista a los productores sobre la siembra del cultivo 
 
Fuente: entrevistas aplicadas a los productores en el mes de abril 2018 
Elaboración propia 
 
 
PRODUCTORES 1.4  ¿Cómo es el proceso de siembra en la 
finca? 
1.5  ¿Cuántas 
veces fertiliza 
su cafetal? 
1.6 ¿Qué 
plagas atacan 
su plantación 
de café? 
Isabela Cruz Cano.    Selecciona la semilla del mismo año, 
remoja de un día para otro. Se riega en 
arena o tierra que este bien suelta haces una 
capa luego se tapa con un poco de arena lo 
tapas con palitos o mallitas luego lo vas 
regando a medida que se va secando de la 
tierra sale la chapola a los 40 días se 
embolsado de tierra en bolsas, después de 3 
meses se siembra en forma lineal antes de 
sembrar se fumigar se deshierba cada 2 
meses   y se abona a los 3 meses al año da 
las primeras pepitas y la cosecha son a los 3 
años.  
2 veces al año Arroya, ojo de 
pollo, arañero.  
Baldomero cruz 
Gonzales.  
Primero se hace un vivero luego hacen un 
plantón luego lo pasan a la siembra en 
forma lineal luego lo cultivamos luego el 
tiempo de producción lo deshierban 6 veces 
al año hasta que llegue a un promedio de 3 
a 4 años y forme un follaje luego viene el 
tiempo de cosecha. 
No utilizo 
fertilizantes 
Broca, ojo de 
gallo y la roya. 
Juan Isaac Torres 
Abad. 
Lo siembran 3 meses que la plantita tenga 
edad al mes lo ponen chapolita después lo 
ponen a la bolsa a los 3 meses lo siembran 
con abono orgánico, luego deshierban al 
mes la planta al año lo deshierban  3 veces 
al año de allí viene el papeo las primeras 
pepas y  a los 2 años ya hay producción. 
2 veces al año 
con abono 
orgánico. 
Ninguna plaga 
solo fumigar 
Ilario Cruz García.   Lo sembramos en forma lineal en el 
invierno la semilla seleccionamos, lo 
pasamos al germinador de allí se hace el 
trasplante a la bolsa luego se lleva al lugar a 
la tierra se siembra con abono orgánico y 1 
año lo deshierban luego cuando ya la 
plantita tiene de 2 a 3 años ya está listo para 
cosechar.   
No abona ni 
fumigar 
Broca, 
arañero, roya, 
ojo de pollo. 
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De los 4 productores, Isabela Cruz fertiliza su cafetal 2 veces al año y las plagas que atacan su 
plantación son Arroya, ojo de pollo y arañero, Baldomero Cruz no utiliza fertilizantes y las 
plagas que atacan su plantación son Broca, ojo de gallo y la roya, Juan Isaac Torres fertiliza su 
cafetal 2 veces al año con abono orgánico y no hay ninguna plaga que  ataque su plantación. 
                                                                                                                                                              
Tabla N° 3. Entrevista sobre el costo y rendimiento del cultivo 
PRODUCTORES 1.7  ¿Cuál es el costo para 
producir una hectárea de 
café? 
¿Cuál es el 
rendimiento por 
hectárea? 
1.9  ¿Cuál es el tiempo 
promedio para 
cosechar el café? 
Isabela Cruz Cano.    5, 000 soles 
aproximadamente. 
30 quintales. En los meses abril, 
mayo, junio y julio. 
Baldomero cruz 
Gonzales.  
12, 000 soles 
aproximadamente. 
20 quintales. En los meses marzo, 
abril, mayo y junio. 
Juan Isaac Torres 
Abad. 
Se invierte desde que se 
siembra hasta que haya 
producción un promedio de 
5,000 soles. 
40 quintales. A los 2 años viene la 
campaña y los meses 
para cosechar el café son 
abril a julio. 
Ilario Cruz García.   De 8,000 a 10,000 soles 
aproximadamente. 
18 a 20 quintales sin 
abono. 
En los meses de Abril, 
mayo y julio son de 
cosecha. 
Fuente: entrevistas aplicadas a los productores en el mes de abril 2018 
Elaboración propia. 
 
De los 4 productores, Isabela Cruz invierte 5000 soles para producir una hectárea de café y 
esta le produce 30 quintales y la temporada que se produce son los meses de abril, mayo, junio 
y julio, Baldomero Cruz invierte 12000 soles para producir una hectárea de café y esta le 
produce 20 quintales y la temporada que se produce son los meses de marzo, abril, mayo, 
junio, Juan Isaac Torres invierte desde que se siembra hasta que se coseche un promedio de  
5000 soles para producir una hectárea de café y esta le produce 40 quintales y la temporada 
que se produce son los meses hasta julio, Ilario Cruz invierte de 8000  a 10000 soles 
aproximadamente para producir una hectárea de café y esta le produce de 18 a 20 quintales sin 
abono y la temporada que se produce son los meses de abril, mayo, junio y julio. 
 
 
 
  
51 
 
3.1.2 Diagnosticar la capacidad operativa y comercial de la Cooperativa. 
Se realizó el análisis de la entrevista aplicada al gerente de la Cooperativa 
Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda. Para poder detallar la capacidad 
operativa y comercial de la Cooperativa. 
Tabla N° 4. Entrevista al gerente sobre la capacidad operativa y comercial de la Cooperativa 
GERENTE 
Segundo 
Lizardo 
Roncal 
Romero 
PREGUNTAS RESPUESTAS 
profesión 
INGENIERO 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 1.1 ¿Cuántos años de 
constitución tiene la 
cooperativa? 
La cooperativa es antigua por lo cual se creó en el año 1984 
y se reactivó en el año 2015  hasta la actualidad. 
1.2 ¿Cuál es su visión? „„creciendo y ser reconocida  en el mercado nacional e 
internacional para ganar un nombre en el mercado y 
exportar‟‟ 
1.3   ¿Cuál es su 
misión? 
„„Trabajar conjuntamente con los productores para así el 
productor tenga un buen precio en el mercado de su 
producto‟‟ 
1.4   Cuántos socios 
son en la cooperativa? 
100 socios actualmente. 
1.5  ¿Cuántas 
hectáreas posee la 
cooperativa? 
250 hectáreas. 
1.6 ¿Cuál es el 
volumen de 
producción anual de la 
cooperativa? 
8, 000 quintales aproximadamente. 
1.7 ¿Con que 
certificaciones cuenta 
la cooperativa? 
Cuenta con el USDA orgánico y está en proceso de 
certificarse con Fairtrade comercio justo. 
1.8 ¿Qué requisitos 
debe tener una 
cooperativa para 
lograr la certificación?  
Cooperativa-socios: los requisitos son los siguientes los 
productores, las fincas, un ingeniero capacitado para que te 
elabore el proyecto de certificación y lo solicite y la 
certificadora visita a los productores donde el productor 
debe cumplir con ciertos requisitos contar con su módulo de 
beneficios lo cual abarca lanquetina, relleno sanitario, 
biohuerto, botiquín, un almacén adecuado para su producto, 
almacén de herramientas y que las fincas sean tratadas 
abonadas nada de químicos. 
1.9 ¿Cuántos quintales 
vende por periodo? 
500 quintales 
1.10  ¿En qué tipo de 
presentación vende su 
café? 
Saco yute de 45kg pilado verde. 
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1.11 ¿Quiénes son sus 
principales 
compradores? 
Trabaja con dos empresas la primera es Louis Dreyfus y la 
segunda con la Cooperativa Norandino en Piura donde se 
procesa todo el café. 
1.12 ¿Qué precio 
recibió por quintal de 
café? 
Se trabaja por calidades la cual se vende y su precio varía 
desde 450 el quintal de 46kg hasta 1000 soles son micro 
lotes depende de la tasa se trabaja viene el extranjero y 
prueba el café y según eso te pagan en las ferias y allí 
consigues clientes 20$ más en bolsa y el café se vende de 
acuerdo a la bolsa de valores y certificaciones tienes un plus 
si no te dan un precio bolsa. 
Fuente: entrevistas aplicadas al gerente de la cooperativa en el mes de abril 2018 
Elaboración propia 
  
Se rescata que la empresa tiene una misión y visión por la cual están trabajando en ello para 
que se cumpla, es importante mencionar que cuenta con la certificación USDA la cual ha 
pasado por un proceso de evaluación para poder obtenerla y está en proceso a obtener la 
certificación con Fairtrade comercio justo. Es preciso mencionar la importancia que tienen los 
compradores como son Louis Dreyfus y la Cooperativa Norandino ya que de esta manera se 
crea alianzas para una buena comercialización del producto. 
 
3.1.3 Elaborar y diseñar el plan de negocios para lograr la exportación del 
café grano verde de la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete. 
Se realizó el diseño del plan el cual estuvo estructurado según 
Weinberger. 
 
Tabla N° 5. Entrevista a los expertos en el sector de la caficultura 
EXPERTOS 1.1 ¿Conoce usted 
si Cajamarca 
cuenta con la 
oferta exportable 
de café grano 
verde que permita 
elaborar un plan 
de negocios? 
1.2 ¿Conoce usted la 
existencia de 
empresas 
exportadoras de café 
grano verde en la 
región Cajamarca? 
¿Cuáles? 
1.3 ¿Considera  usted 
atractivo el mercado de 
Alemania para la exportación 
del café grano verde? 
DANNA 
JIMENEZ 
BOGGIO                              
ASESORA DE 
COMERCIO 
Correcto, 
Cajamarca es una 
región con 
potencial 
exportador 
Tantas 
empresas 
exportadoras 
como 
asociaciones 
Alemania es uno de los 
principales países importadores 
de café con un gran consumo 
percapita. 
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EXTERIOR                             
(VITA CANADA 
PERU SAC) 
relacionado al café. cafetaleras. 
CARLOS 
ALBERTO 
YPANAQUE 
ESTRADA                 
ASESOR 
COMERCIAL                                
(CODEX PERU 
TRADE) 
Si, ya que cada vez 
hay mejor 
producciones de 
café y más 
cooperativas los 
cuales tienen 
mejores tierras de 
café. 
En Cajamarca hay 
bastante cooperativas 
que exportan café 
como: bosques verdes, 
Finca choropampa, Vol 
cote, Selva negra entre 
otras. 
Si, ojo que logran mejoría de las 
exportaciones de café se dirigen 
a dicho mercado, además hay 
una una excelente cultura 
cafetalera. 
RICHARD 
IGNACIO 
MONTES 
TOCTO                                    
GERENTE 
GENERAL                                      
(CODEX PERU 
TRADE) 
 
 
Si cuenta con una 
producción 
significativa. 
Si, Comercio & CIA, 
Perales Huancaruna, 
Coinca Centrocafe, 
Selva Andina, Lovis 
Dreyfus, Procesadora 
del sur SA. 
 
 
Si, para el convencional 
Fuente: entrevistas aplicadas a los expertos en el mes de abril 2018 
Elaboración: propia 
 
 
 
De los 3 expertos, Danna Jimenez conoce que Cajamarca cuenta con la oferta exportable de 
café grano verde y conoce la existencia de empresas exportadoras de este tipo de producto así 
como también asociaciones cafetaleras y si considera Alemania como un país importador, 
Carlos Alberto Ypanaqué conoce que Cajamarca cuenta con la oferta exportable de café grano 
verde y conoce la existencia de empresas exportadoras de este tipo de producto como bosques 
verdes, finca choropampa entre otras y si considera Alemania como un país importador,  
Richard Ignacio Montes conoce que Cajamarca cuenta con la oferta exportable de café grano 
verde y conoce la existencia de empresas exportadoras de este tipo de producto como  
Comercio & CIA, Perales Huancaruna  entre otras y si considera Alemania como un país 
importador. 
 
 
 
 
  
54 
 
Tabla N° 6. Entrevista a los expertos sobre la comercialización y tendencias 
EXPERTOS 1.4 ¿Conoce usted que 
canal de 
comercialización se 
utiliza para la 
exportación de café 
grano verde a 
Alemania? 
1.5 ¿Considera usted que el 
consumidor extranjero 
final conoce los beneficios 
de este producto 
1.6 ¿Conoce las 
tendencias  
DANNA JIMENEZ 
BOGGIO                              
ASESORA DE 
COMERCIO EXTERIOR                             
(VITA CANADA PERU 
SAC) 
El exportador en 
ocasiones hace uso de un 
bróker para llegar a los 
mayoristas en el mercado 
Alemán estos mayoristas 
lo comercializan a los 
grandes tostadoras para 
luego ser industrializadas 
(descafeinarlo, tostarlo, 
molerlo) 
El consumidor de estos 
últimos años es bastante 
informado con respecto a los 
productos que consumen las 
propiedades y certificaciones 
con las que cuente. 
La tendencia es el 
consumo de 
productos orgánicos 
adicionando 
certificaciones 
relacionadas con el 
medio ambiente 
como Rainforest y 
social como 
Fairtrade. 
CARLOS ALBERTO 
YPANAQUE 
ESTRADA ASESOR 
COMERCIAL                                
(CODEX PERU TRADE) 
Eso depende, ojo que 
algunas empresas venden 
de forma directa o utilizan 
bróker, y otros les 
compran directo o los 
productores. 
Son expertos, ya que algunas 
empresas venden de forma 
directa o utilizan bróker, y 
otros les compren directo o 
los productores. 
Básicamente el 
consumidor busca 
cafés especiales, o 
sea que tenga en 
puntaje en tasa 
mayor a 85 puntos. 
RICHARD IGNACIO 
MONTES TOCTO                                    
GERENTE GENERAL                                      
(CODEX PERU TRADE) 
Marítimo, algunos casos 
Aéreo. 
Si, debido a los registros del 
volumen importado por 
Alemania. 
Orgánico y nichos de 
mercado por los 
especiales (calidad 
organoléptica) 
Fuente: entrevistas aplicadas a los expertos en el mes de abril 2018 
Elaboración: propia 
 
De los 3 expertos, Danna Jimenez conoce que el Exportador en ocasiones hace uso de un 
broker como  canal de comercialización para exportar a Alemania y considera que el 
consumidor esta informado de los beneficios del producto y las tendencias es el consumo de 
productos orgánicos relacionados con el medio ambiente, Carlos Alberto Ypanaqué tambíen 
considera el  uso de un broker para la comercialización para exportar a Alemania y considera 
que el consumidor es experto en conocer los beneficios del producto y la tendencia es que el 
consumidors busca cafes especiales, Richard Ignacio Montes considera  la forma arítima en 
algunos casos aereos para comercializar el producto y considera que el consumidor es experto 
en conocer los beneficios del producto por el alto volumen de importación del producto y la 
tendencia es el orgánico y nichos de mercado.  
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Tabla N° 7. Entrevista a los expertos sobre el proceso logistico y los requisitos para arancelarios 
EXPERTOS 1.7 ¿Qué tipo de envase 
es el más adecuado para 
el café grano café al 
mercado de Alemania? 
1.8 ¿Qué medio de 
transporte sería el 
más adecuado y 
más rentable? ¿Por 
qué? 
1.9 ¿Qué 
certificaciones o 
requisitos 
Internacionales se debe 
tener para ingresar al 
mercado de Alemania? 
DANNA JIMENEZ 
BOGGIO                              
ASESORA DE 
COMERCIO 
EXTERIOR                             
(VITA CAUADA 
PERU SAC) 
El envase por sacos de 
yute de 69kg c/u pero 
también se envía a granel 
directamente en 
contenedor, pero este 
debe estar acondicionado 
con un liner. 
Marítimo, ya que se 
puede enviar el 
producto en sus 2 
presentaciones tanto 
en sacos como 
granel.  
El producto (café) debe 
contener con certificado 
fitosanitario, certificado 
Global Gap. UTZ, si va 
para Starbucks. 
Certificaciones café 
practice orgánico si es 
solicitado al igual que 
Fair Trade estas últimas 
son opcionales. 
CARLOS ALBERTO 
YPANAQUE 
ESTRADA ASESOR 
COMERCIAL                                
(CODEX PERU 
TRADE) 
Usualmente se envía en 
sacos de yute 69kg. 
Usualmente es 
marítimo, pero si es a 
pedido del 
importador va por 
vía Aérea.  
Orgánico, FLO, 
Rainforest, USDA. 
RICHARD IGNACIO 
MONTES TOCTO                                    
GERENTE GENERAL                                      
(CODEX PERU 
TRADE) 
Depende del tipo de café, 
saco yute con bolsa 
grainpro, o saco Nylon. 
Marítimo. Inocuidad, Orgánico, 
Fairtrade, UTZ, 
Rainsforest. 
Fuente: entrevistas aplicadas a los expertos en el mes de abril 2018 
Elaboración: propia 
De los 3 expertos, Danna Jimenez considera que el envase por yute de 69 kg es el adecuado 
para el café gano verde y granel pero que esto debe estar acondicionado, el medio Marítimo 
como el medio de transporte adecuado y rentable, como requisito para ingresar al mercado 
alemán el producto debe tener certificado fitosanitario, certificado Global Gap y UTZ si va 
para starbucks, Carlos Alberto Ypanaqué  considera el saco de yute de 69 kg como el 
adecuado para el envase y el medio de transporte el marítimo el más rentable pero que si se ha 
pedido del importador es por vía aérea, este considera que los requisitos son Orgánico, FLO, 
Raninforest, USDA,Richar Ignacio Montes considera que depende del tipo de café para el 
envase y el medio de transporte es el marítimo y las certificaciones son inocuidad, Orgánico, 
Fairtrade, UTZ, Rainsforest como requisito.  
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Tabla N° 8. Entrevista a los expertos sobre las modalidades de pago y el precio de exportación 
EXPERTOS 1.10 ¿Conoce usted la 
modalidad de pago 
más empleado por los 
compradores de 
Alemania? 
1.11 ¿Cuántos 
contenedores de 
café grano verde 
estima usted que se 
podría vender al 
mercado de 
Alemania? 
1.12 ¿Cuánto estima 
usted el precio 
promedio por año de 
café grano verde en los 
principales 
supermercados? 
DANNA JIMENEZ 
BOGGIO                              
ASESORA DE 
COMERCIO 
EXTERIOR                             
(VITA CAUADA 
PERU SAC) 
Para el café se utiliza en 
su gran mayoria la 
cobranza contra 
documentos. 
Alemania es uno de 
los principales paises 
importadores,  el 
segundo pais 
importador de café 
peruano. En el año 
2017 importo más de 
167 millones de 
dolares en valor 
FOB. 
El café en grano verde 
no se vende en los 
supermercados, el precio 
de exportacion depende 
de la bolsa de valores  
ya que estamos 
hablando de un 
comodity. 
CARLOS ALBERTO 
YPANAQUE 
ESTRADA ASESOR 
COMERCIAL                                
(CODEX PERU 
TRADE) 
Transferencias 
bancarias, o cheques. 
Depende del 
contrato, depende de 
la produccion que 
tenga, y a demas 
depende del tipo de 
cooperativa. 
Varia en funcion de la 
bolsa de valores, el tipo 
de café, y el rendimiento 
en tasa. 
RICHARD IGNACIO 
MONTES TOCTO                                    
GERENTE GENERAL                                      
(CODEX PERU 
TRADE) 
Transferencias 
interbancarias,  
30 000 mil. Recomiendo tomar valor 
olsa KC $126.00 por 
100 libras. 
Fuente: entrevistas aplicadas a los expertos en el mes de abril 2018 
Elaboración: propia 
De los 3 expertos, Danna Jimenez la cobranza contra documentos es la modalidad de pago que 
emplean los compradores Alemanes, Alemania en el año 2017 importó 167 millones de 
dólares en valor FOB, el precio depende de la bolsa de valores, Carlos Alberto Ypanaqué la 
transferencia bancaria o cheques es la modalidad de  pago empleado por los alemanes y que 
depende del contrato, producción y el tipo de cooperativa para saber la cantidad a vender, el 
precio depende de la bolsa de valores, el tipo de café y rendimiento de la tasa, Richard Ignacio 
Montes las transferencias interbancarias es la modalidad de pago empleado por los alemanes y 
un aproximado de 30 000 mil kg se puede vender , el precio que recomienda es el valor de 
bolsa KC $126.00 por 100 libras. 
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3.2 Discusión de resultados 
Objetivo 1. Diagnóstico de la situación productiva de la Cooperativa Agraria 
Cafetalera Juan Albacete Ltda.  
De los resultados obtenidos en la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda, 
se indica que los productores tienen años de experiencia en el cultivo de café, en el 
proceso productivo fertilizan su cafetal 2 veces, el cultivo se ve afectado por las plagas 
más comunes como son la Arroya, ojo de pollo y arañero es por ello que la cosecha no 
es uniforme en las zonas de producción ya que la temporada en algunas empiezan en 
marzo otras en abril asimismo los rendimientos varían por este problema y demás 
factores ya que por hectárea se cosecha de 20-40 quintales y cabe destacar que también 
los costos de producción por hectárea varían en cada zona de producción. Estos 
resultados se complementan con los resultados de Bertel (2014) quien indicó que 
Colombia cuenta con unas condiciones óptimas para el cultivo de un grano de alta 
calidad pero su geografía le ha jugado en contra en algunos momentos debido que la 
productividad se ve afectado por el cambio climático fenómenos como el de la Niña 
han propiciado la aparición recurrente de plagas como la arroya y la broca que impiden 
el desarrollo adecuado del cafeto, estas plagas también se presentaron en el Perú en las 
entrevistas aplicadas a los productores también notamos que la productividad se ve 
afectado por este tipo de plagas. 
 
Objetivo 2. Diagnóstico de la capacidad operativa y comercial de la 
Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda.  
 
De los resultados obtenidos en la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda se indica 
que la capacidad operativa es favorable ya que cuentan con más de 250 hectáreas y cosechan 
8000 quintales de café con certificación USDA orgánico, estas características del café de la 
cooperativa muestran a la empresa con mucho potencial para exportar ya que tienen capacidad 
y además su producto cuenta con certificación USDA  y están en proceso de la certificación de 
Fairtrade, su actuales  socios Lincof Perú y Nor Andino son asiduos exportadores de café estos 
acopian la producción certificada para procesar y exportar principalmente al mercado 
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norteamericano. Estos resultados obtenidos se complementan con los resultados de Andrade 
(2014) que  llegó a concluir que se exportará una cantidad de 15,600 kilos de café en su 
investigación, éste resultado comparado con la cantidad de quintales que cosecha la 
Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda se puede corroborar que la empresa cuenta 
con una oferta exportable operativamente es viable la exportación de café de la Cooperativa 
Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda, A esto se le suman las afirmaciones recogidas de las  
entrevista del mencionado autor a las asociaciones cafetaleras de la región en la cual estos 
expresan que están dispuestos a lograr certificar sus cultivos para vender un producto de 
calidad, estos resultados se comparan con los de las entrevistas aplicadas en nuestra 
investigación a la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda, y se considera que la 
cooperativa está muy bien encaminado a la exportación de café debido a que su producción 
está certificada y operativamente presentan grandes ventajas para lograr la exportación del 
café. 
 
Objetivo 3. Elaboración y diseño del plan de negocios para lograr la 
exportación del café grano verde de la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan 
Albacete Ltda. 
Se realizó el diseño del plan el cual estuvo estructurado según Weinberger. 
El diseño y elaboración del plan de negocios se realizó basado en la estructura del plan de 
negocios de Weinberger (2009) quien indica que el plan de negocios es un documento, escrito 
de manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeación, el 
desarrollo del plan será una guía para que la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete 
Ltda, para que pueda exportar su producto al mercado alemán, se determinó la cantidad a 
exportar 9888 quintales que representan 2 contenedores mensuales, la presentación es en verde 
ya que las empresas de Alemania compran quintales de café en verde para procesarla en sus 
grandes tostadoras para distribuirlas en las ciudades de Hamburgo y Berlín que son las grandes 
ciudades que consuman café además aquí se encuentran las personas con mayor poder 
adquisitivo. 
 
 
 
  
59 
 
Objetivo 4. Realización de la evaluación económica del plan de negocios. 
Los resultados obtenidos, son muy importantes para el investigador ya que contribuyen en el 
momento de demostrar la rentabilidad de la propuesta de la exportación, porque se obtendrá 
como punto de análisis el aspecto económico de la empresa en indicadores como El Valor 
Actual Neto Económico y Tasa Interna de Retorno Económico. 
Estos indicadores permiten determinar la rentabilidad de un proyecto, complementando con 
Weinberger (2009) indica que la rentabilidad se realiza para demostrar si la producción y 
comercialización del producto o servicio, le permite al inversionista recibir una retribución 
económica a cambio del dinero invertido. 
3.3 Aporte científico. 
Título de la propuesta. 
Plan de negocios para la exportación de café grano verde al mercado de Alemania de la 
Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete, 2017-2022. 
Objetivos de la propuesta. 
Determinar la oferta y demanda del producto en el mercado alemán 
Determinar el precio de exportación 
Determinar el adecuado canal de distribución para la exportación del producto. 
Determinar el perfil del consumidor 
Esquema de la propuesta. 
 Para el desarrollo del plan de negocio se ha considerado el esquema de Karen Weinberger 
Villarán (2009) la cual considera que un plan de negocio debe tener el siguiente esquema: 
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Tabla N° 9. Estructura de un plan de negocios 
Resumen Ejecutivo 
Descripción de la compañía 
Análisis del entorno 
Estudio de Mercado 
Análisis de la industria 
Plan estratégico de la empresa 
Plan de marketing 
Diseño y estructura del plan de recursos humanos 
Plan financiero 
 
A. Descripción de la compañía. 
La idea de negocio que se presenta es, que la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete 
Ltda. En la provincia de san Ignacio., pueda llegar a exportar directamente hacia el mercado 
de Alemania, sin ayuda de un intermediario, para que la Cooperativa pueda tener sus ingresos 
netos y así no corra el riesgo de fraude o que le paguen un monto mucho menor por cada 
cosecha de café grano verde  que produce. Es por esta razón, viendo una necesidad 
insatisfecha que nace esta idea de negocio, que la cooperativa de Productores Cooperativa 
Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda. En la provincia de san Ignacio  pueda exportar 
directamente, por eso se plantea el siguiente plan de negocio para analizar la rentabilidad de la 
propuesta. 
Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda. En la provincia de san Ignacio. 
Reseña Histórica 
La Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda., es una organización sin fines de 
lucro fundada 16 de mayo de 1983 y por temas de que no había apoyo dejo de funcionar y se 
reactivó el 18 de abril del 2015. Tiene como principal actividad económica el acopio y 
comercialización de café, no cuenta con programas de desarrollo agropecuario para sus 100 
pequeños productores cafetaleros que en un total cuentan con 250 has de café certificadas 
como orgánicas. Ubicada en la provincia de San Ignacio, Región Cajamarca. 
  
61 
 
Razon Social
RUC
Domicilio Legal
periodo de vigencia 35 años presente 4 años
Telefonos
Distrito Provincia
San Ignacio San Ignacio
Capital inicial de socios (s/. )
Hombres:
Mujeres:
Total: 
Area inicial (ha)
Telefono de contacto 
Correo Electronico
10, 000 000
coopjuanalbacete@gmail.com
Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda. De la provincia de san Ignacio.
20600707656
JR. ZARUMILLA NRO. 573
Alberto Cruz Alberca y Segundo Lizardo Roncal Romero
999 771 642
Departamento
Cajamarca
principales productos oservicios de la organización
1). Produccion de café grano verde de exportacion
250
90
10
100
999 771 642
Representante Legal
Sede Productiva
Nº inicial de socios (a la fecha de 
constituida)
Numero de RUC: 20600707656 - COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA JUAN ALBACETE LTDA
Tipo Contr ibuyente: COOPERATIVAS, SAIS, CAPS
Fecha de Inscr ipción: 01/10/2015
Fecha de Inic io de 
Activ idades:
01/10/2015
Estado de l Contr ibuyente:
Condición de l Contr ibuyente:
Dirección de l Domicilio F isca l:
Sistema de Emisión de Comprobante: MANUAL
Sistema de Contabilidad: MANUAL
Activ idad(es) Económica(s):
Comprobantes de Pago c/ aut. de 
impresión (F . 806 u 816):
Padrones :
Fuente : Sunat
Elaboracion: Propia
0127 Cultivo de plantas con las que se preparan bebidas
Factura
Ninguno
HABIDO
JR. ZARUMILLA NRO. 573 CAJAMARCA - SAN IGNACIO - SAN IGNACIO
ACTIVO
Activ idad de Comercio 
Exter ior:
SIN ACTIVIDAD
Desde hace 1 año de su formación, CACJA además de acopio y comercialización viene 
incursionando en el procesamiento (pergamino sin cascara) de café grano verde en pequeños 
volúmenes para su comercialización interna y está en proceso para internacionalizarse. 
 
Tabla N° 10. Datos generales de la organización. 
 
Fuente: Sunat-2018 
Elaboración: Propia 
 
 
 
 
Tabla N° 11. Ficha RUC de la Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete Ltda.  
Fuente: Sunat-2018 
     Elaboración: Propia 
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Figura 2. Ubicación geográfica de la CACJA 
 
Fuente: Google maps 
 
B. Análisis del entorno 
Análisis del entorno objetivo. 
El análisis PESTA es una herramienta que nos ayuda a realizar un planeamiento 
estratégico. 
Factores Políticos. 
La República Federal de Alemania es un Estado federal democrático social y de Derecho. 
El marco político viene definido por la Ley Fundamental de 1949. El Presidente Federal es el 
jefe del Estado. Es elegido por 5 años por mayoría de los votos de la Asamblea Federal, 
órgano constitucional que se reúne exclusivamente a estos efectos. El Presidente Federal 
asume funciones representativas y como guardián de la Constitución ejerce un papel de 
moderador de la vida política. El Bundestag (Cámara baja) representa al pueblo alemán. Es 
elegido por el pueblo por un período de cuatro años (la última vez en septiembre de 2013). Las 
principales funciones del Bundestag son la elaboración de las leyes, la elección del Canciller 
Federal y el control del Gobierno. El sistema electoral seguido en los comicios al Bundestag 
alemán puede definirse como combinación del sistema mayoritario con el proporcional 
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(sistema proporcional personalizado). Todo elector tiene dos votos. Con el primero vota de 
forma directa a un candidato de su circunscripción electoral, a cuyo efecto se aplica el sistema 
mayoritario relativo: el candidato que obtiene el mayor número de votos sale elegido. 
 
Los derechos de aduana se perciben en el momento de la importación y, por lo general, son 
ad valorem. Alemania aplica el arancel externo común (AEC) de la UE a los bienes 
importados de países no pertenecientes a la UE. Existe un sistema de deber único (CET) entre 
todos los miembros de la UE para los productos que provienen de países que no pertenecen a 
la UE. 
 
Factores Económicos 
Alemania es la economía más grande de Europa y la cuarta potencia económica mundial. El 
desempeño de su economía se ha visto afectado en los últimos años por su vulnerabilidad ante 
las crisis externas, así como por su dependencia de la demanda externa, que lo expone a la 
debilidad de la zona euro y las sanciones entre la Unión Europea y Rusia.  
 
Sin embargo, gracias a los ingresos considerables obtenidos de las exportaciones, Alemania 
posee una economía sólida en comparación a sus vecinos europeos. En 2016, el crecimiento 
económico alemán se consolidó, elevándose a 1,5% del PIB, apoyado por el consumo de los 
hogares y el comercio.  
En el 2017 el PBI de Alemania alcanzó la cifra de 2,792 billones de euros y unos 3,377 
billones de dólares lo que significó un aumento del 2.5 % respecto al 2016. 
 
Tabla N° 12. Indicadores económicos de Alemania periodo 2015 -2017. 
INDICADOR UNIDADES ESCALA 2015 2016 2017 
Producto Bruto Interno, 
precios constantes 
Moneda 
nacional 
Billones 2,792.790 2,844.600 2,916.110 
Producto Bruto Interno, 
precios constantes 
Cambio 
porcentual 
  1.504 1.855 2.514 
Producto Bruto Interno, 
precios actuales 
Moneda 
nacional 
Billones 3,043.650 3,144.050 3,263.350 
Producto Bruto Interno, 
precios actuales 
U.S. dólares Billones 3,377.310 3,479.232 3,684.816 
Producto Bruto Interno, Paridad del Billones 3,874.374 3,996.599 4,170.790 
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precios actuales poder adquisitivo; 
dólares  
Inflación, precios de 
consumo promedio 
Índice   99.992 100.358 102.083 
Inflación, precios de 
consumo promedio 
           Cambio 
porcentual 
  0.134 0.367 1.719 
Inflación, precios al 
consumidor al final del período 
Índice   99.800 101.400 103.000 
Inflación, precios al 
consumidor al final del período 
Cambio 
porcentual 
  0.201 1.603 1.578 
Volumen de importaciones 
de bienes y servicios 
Cambio 
porcentual 
  5.599 3.912 5.140 
Volumen de importaciones 
de bienes 
Cambio 
porcentual 
  5.790 3.771 5.852 
Volumen de exportaciones 
de bienes y servicios 
Cambio 
porcentual 
  5.233 2.631 4.657 
Volumen de exportaciones 
de bienes 
Cambio 
porcentual 
  4.791 2.293 5.026 
Tasa de desempleo Porcentaje total 
de la fuerza laboral 
  4.617 4.167 3.758 
 Fuente: IMF-World Economic Outlook Databases 2015-2017 
 Elaboración: Propia 
      
 
Factores Socioeconómicos. 
Su población en el 2017 fue de 82 millones 700 mil habitantes, de los cuales el 88% son 
alemanes, 12 % son extranjeros, al año se dan más de 18 millones de nacimientos. Su cambio 
demográfico va en aumento ya que el 2016 los extranjeros eran 100 mil menos que la cifra del 
2017. 
Tabla N° 13. . Indicadores socioeconómicos de Alemania periodo 2017. 
Población 2017 82,7 Mill. 
Alemanes 2017           73,1 Mill 
Extranjeros 2017 9,4 Mill 
Fondo de migración 2017 18,6 Mill 
Nacimientos 2017 792 131 
Saldo migratorio 2017 499 944 
Hogares particulares 2017 41,0 Mill. 
Padres solteros 2017 1,6 Mill. 
Matrimonios 2017 410 426 
Divorcios 2017 162397 
                      Fuente: Statistisches Bundesamt (Destatis), 2017  
                      Elaboración: Propia  
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El nivel de competitividad de acuerdo al Ranking Doing Business 2018, elaborado por el 
Banco Mundial (BM), Alemania se encuentra ubicada en el puesto 20°, subiendo una posición 
en comparación al año previo. Esto debido al aumento en apertura de un negocio. 
 
Tabla N° 14. Nivel de competitividad de acuerdo al Ranking Doing Business 2018. 
Temas DB 2018 
Clasificación 
DB 2018 DTF DB 2017 
DTF 
Cambio en el DTF 
(puntos %) 
Global             20 79.00 79.19  0.19 
Apertura de un negocio  113 83.46 83.42  0.04 
Manejo de permisos de 
construcción  
24 78.16 78.14  0.02 
Obtención de 
Electricidad 
5 98.79 98.79 .. 
Registro de propiedades 77 65.71 65.72  0.01 
Obtención de crédito 42 70.00 70.00 .. 
Protección de los 
inversionistas minoritarios  
62 58.33 58.33 .. 
Pago de impuestos 41 82.14 82.16  0.02 
Comercio 
transfronterizo 
39 91.77 91.77 .. 
Cumplimiento de 
contratos 
22 71.32 71.32 .. 
Fuente: Doing Business 2018 
Elaboración: Propia 
Factores Tecnológicos. 
Actualmente según ICEX (2017), indica que la investigación en Alemania se caracteriza 
por su excelencia, pues cuenta con infraestructuras de investigación y centros tecnológicos de 
vanguardia, personal competente y un gran prestigio internacional. La comunidad científica 
alemana está constituida por universidades, institutos no universitarios, instituciones estatales 
y federales y asociaciones. Se caracteriza por abarcar un amplio número de campos, 
desarrollar proyectos con un especial énfasis hacia el futuro y un enfoque claramente 
industrial, pues existen un gran número de centros de I+D dirigidos por empresas.  
Alemania es uno de los países que más invierte en investigación a nivel mundial: 90,3 
billones de Euros (2,9% del PIB) (año 2017) esto lo coloca junto con Finlandia, Suecia, 
Dinamarca y Suizacomo uno de los países pioneros en la Unión Europea. 
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Por otro lado según el portal web La actualidad de Alemania (2017) señala que la industria 
alemana está especializada en el desarrollo y fabricación de bienes complejos, sobre todo 
bienes de inversión y tecnologías de producción innovadoras. En comparación con otros 
países, en Alemania la industria tiene un peso específico mucho mayor en la economía 
nacional. En total el sector secundario da empleo a 7,22 millones de personas. El único país 
que supera a Alemania en valor añadido bruto del sector industrial es Corea del Sur. 
  
Según PROCOLOMBIA (2016) indica que Acceso Logístico a Alemania se puede realizar 
mediante 3 vías. 
Vía aérea. El aeropuerto de Frankfurt es el más importante del país considerado el segundo 
del mundo en cuanto a pasajeros internacionales y el octavo por número total de pasajeros; y, 
en lo que respecta a carga es considerado el octavo del mundo en cuanto a carga internacional 
y el décimo por total de carga. 
Es uno de los más importantes hubs de transporte en Europa. 
Cuenta con una extensión total de 2,300 ha y 2 terminales. 
60.8 millones de pasajeros transitaron la terminal en el 2016. 
 
Vía marítima.  
Los puertos marítimos alemanes son de vital importancia para la industria y la economía 
del país, manejando casi una cuarta parte de las importaciones y exportaciones de Alemania. 
Los puertos de las costas del Mar del Norte y del Báltico ofrecen una variedad de servicios 
especializados; Juntos, están capacitados para manejar todo tipo de bienes. Los principales 
puertos por donde ingresa la carga ecuatoriana son: Hamburgo y Bremerhaven. 
Puerto de Hamburgo El puerto de Hamburgo desempeña un papel destacado en el mercado 
intercontinental de transporte de contenedores, es el más grande del país. Alrededor de 9,000 
escalas de buques por año, casi 300 amarres y un total de 43 kilómetros de muelle para buques 
de navegación marítima, más de 1,900 trenes de carga por semana, cuatro terminales de 
contenedores, tres terminales de cruceros y alrededor de 50 centros especializados en el 
manejo de roro y carga fraccionada y todo tipo de cargas a granel. 
Puerto de Bremerhaven Bremerhaven es uno de los ejes principales de transbordo para el 
tráfico de importación y exportación intermodal. Cuenta con el más largo muelle, tiene 14 
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puntos de atraque para embarcaciones mega-contenedores. Es considerado el cuarto mayor 
terminal de contenedores en Europa. 
 
Red vial. 
La red vial de Alemania está compuesta por 645.000 kilómetros de carreteras, todas de 
estas pavimentadas (se incluyen 12.800 kilómetros de autopistas), cuenta con 7.467 kilómetros 
de vías navegables y con 43.468,3 kilómetros de ferrocarriles. La principales terminales aéreas 
se encuentran en Berlín y en Múnich además de contar con otras 5391 terminales (318 están 
pavimentadas). 
 
C. Estudio de mercado. 
       Mercado  
Este proyecto se trabajará en el mercado 
internacional, debido a que aproximadamente la 
mitad de la producción de cacao tostado peruano se 
exporta (SIICEX, 2012) y es en este mercado en 
donde hay mayores oportunidades de situarse como 
empresa, debido al crecimiento sostenido que tiene 
el consumo de productos agroindustriales y el 
aumento continuo de sus precios (MINCETUR, 
2012). 
 
 
 
A continuación, se presenta el análisis cuantitativo y cualitativo del mercado que para esta 
investigación se seleccionó al mercado de Alemania como mercado objetivo. 
 
 
 
 
Figura 3. Mapa político de Alemania. 
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Alemania 
Información general 
En tamaño, Alemania es el cuarto país de la Unión Europea, extendiéndose desde los Alpes 
en el sur, a las costas de los mares Báltico y del Norte. Algunos de sus ríos más importantes 
constituyen el Rhin, el Elba, el Danubio y el Meno. De otra parte, cuenta con 16 estados o 
provincias, que tienen gobiernos y legislaturas locales que gozan de una considerable 
descentralización respecto del gobierno federal Se estima que hay 81 millones de habitantes, 
de los cuales 7,5 millones son extranjeros. Además, el 75,3% de la población alemana habita 
zonas urbanas. Alemania también tiene una de las poblaciones más longevas del mundo, pues 
de acuerdo a su estructura etarea 21,5% tienen más de 65 años. El idioma oficial de Alemania 
es el alemán, con más del 95% de personas que hablan alemán o dialectos del alemán como 
primera lengua. Asimismo, este país alberga gran diversidad de religiones en su territorio; 
34% son protestantes, otro 34% son católicos, un 3,7% son musulmanes (de origen turco 
principalmente) y el resto no está inscrito o no profesa religión alguna. 
Situación de la coyuntura económica 
Alemania es la principal potencia económica de la Unión Europea y la cuarta economía del 
mundo. Es el país más poblado del bloque y tiene el PBI más alto, lo que lo convierte en el 
mercado más importante de Europa. De la misma manera, resulta ser un socio comercial de 
gran valor, ya que es el tercer mayor exportador e importador a nivel mundial. A pesar de ello, 
el rendimiento de estos últimos años no ha sido tan bueno como se esperaba. El principal 
desafío que afronta actualmente el gobierno alemán es la gestión de la crisis de la deuda de la 
zona euro, que incide en la confianza de la población y pesa sobre el crecimiento económico. 
Uno de las mayores fortalezas que hacen de Alemania uno de los países de mayor desarrollo a 
nivel mundial, es que la competitividad de su economía no recae únicamente en las grandes 
empresas alemanas (como Siemens, Volkswagen, SAP, Allianz o BASF), sino que ésta se 
basa en una enorme red de pequeñas y medianas empresas (de hasta 500 empleados), que por 
lo general se organizan en clústers, tales como el de ingeniería mecánica, nanotecnología o 
biotecnología. Con más de 25 millones de trabajadores, las pymes son consideradas el soporte 
de la economía alemana. Finalmente, cabe destacar que las ventajas comparativas de Alemania 
se centran en tres factores: infraestructura, innovación y nivel de formación. 
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Tabla N° 15. Principales variables económicas. 
 
Fuente: SIICEX- Guía de mercado Alemania 2016 
Elaboración: Inteligencia de Mercados – PROMPERÚ (*)=Estimado 
 
En los últimos dos años se ha visto una clara recuperación de la economía alemana, 
después del inicio de la crisis europea. Además, a mediados de 2015, se tuvo un excedente 
presupuestario de poco más de 21 mil millones de euros, parte de este, se ha reservado para 
gastos futuros en refugiados, lo que servirá como una estrategia para impulsar el crecimiento 
económico. De otro lado, aunque la tasa de desempleo ha disminuido a menos de 5% y el país 
cuenta con más de 43 millones de empleados. 
 
 
Consumidor  
Según IBCE (2010), señala que el consumo de café puede dividirse en tres segmentos: 
Consumo en casa, este segmento de mercado se está volviendo cada vez más diverso y 
representa alrededor del 70% del consumo de café. El café solía consumirse mayormente 
como café soluble o molido para máquinas de filtro de café. Sin embargo, los granos de café 
tostado (expreso), son ahora cada vez más consumidos y el café molido es también 
empaquetado en vainas para consumo de una porción. La variedad de marcas y sabores se ha 
incrementado tremendamente en las últimas décadas.  
El consumo fuera de casa, representa el 30% de la producción de café en lugares como 
restaurantes, bares de café, cafeterías, etc. Bares de expreso como lo es Starbucks, que sirven 
una gran variedad de cafés de alta calidad y son muy populares.  
El consumo en el trabajo, como parte del consumo fuera de casa, también es de gran 
importancia. La mayoría de oficinas en la Unión Europea tienen máquinas de café. Este 
segmento es parcialmente proveído por los mismos del segmento de casa. Pequeñas empresas 
todavía comprarían café al por menor o si son más grandes, podrían pedirlo directamente de 
los distribuidores o vendedores al detalle. 
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Los supermercados e hipermercados representan alrededor del 45% del mercado de café en 
Alemania. Por otra parte, las tiendas de descuento representan el 46%, tiendas minoristas el 
0,4% y tiendas de conveniencia 0,4%. El crecimiento en el número de * Productor * 
Exportador * Agente / Broker * Importadores * Canales al por menor (supermercados, 
cafeterias de especialidad, y tiendas orgánicas) * Canal catering (instituciones, restaurantes, 
cafeterías, máquinas expendedoras) tiendas de descuento tales como Lidi y aldi ha forzado a 
los distribuidores a una guerra de precios 
 
Análisis de la demanda. 
Demanda Mundial del café 
La demanda mundial se obtuvo mediante el análisis de la base de datos de COMTRADE. 
Demanda Mundial del café en miles de USD durante el periodo 2017. 
 
Tabla N° 16. Demanda Mundial del café en miles de USD y toneladas importadas durante el periodo 2017 
Importadores  
Valor importado en 
2017 (miles de USD) 
Saldo 
comercial 
2017 (miles 
de USD) 
Cantidad 
importada en 
2017 
Unidad 
de cantidad 
Valor 
unitario 
(USD/unidad) 
Mundo  $            32.856.466,00  -166266 8178517,00 Toneladas 4017 
Estados 
Unidos de 
América 
 $              6.315.402,00  -5442333 1624652,00 Toneladas 3887 
Alemania  $              3.514.860,00  -875054 1121596,00 Toneladas 3134 
Francia  $              2.755.345,00  -1688021 353101,00 Toneladas 7803 
Italia  $              1.793.861,00  -174301 585806,00 Toneladas 3062 
Japón  $              1.432.758,00  -1405980 414075,00 Toneladas 3460 
Países Bajos  $              1.289.783,00  -535666 271514,00 Toneladas 4750 
Canadá  $              1.289.339,00  -671878 264658,00 Toneladas 4872 
Bélgica  $              1.146.434,00  -206158 314993,00 Toneladas 3640 
España  $              1.080.839,00  -800653 307349,00 Toneladas 3517 
Reino Unido  $              1.055.980,00  -696426 220636,00 Toneladas 4786 
Suiza  $                 747.775,00  1501995 167469,00 Toneladas 4465 
Otros  $            10.434.090,00    19172992,00 Toneladas   
Fuente: COMTRADE 
Elaboración: Propia 
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Tabla N° 17. Demanda Histórica Mundial de café por parte de Alemania en USD durante el periodo 2013-
2017. 
Exporta 
Dores 
Valor 
Importado  
en 2013 
Valor Importado  
en 2014 
Valor 
Importado 
 en 2015 
Valor 
Importado en 
2016 
Valor Importado 
en 2017 
Mundo  $ 
2.897.737,00  
 $ 3.214.015,00   $ 2.766.876,00   $ 
2.715.408,00  
 $            
2.807.312,00  
Brasil  $ 890.196,00   $ 1.192.866,00   $ 968.776,00   $ 899.836,00   $               
862.287,00  
Viet Nam  $ 446.442,00   $     531.477,00   $ 432.861,00   $ 522.626,00   $               
516.022,00  
Honduras  $ 249.663,00   $     264.681,00   $ 285.723,00   $ 247.879,00   $               
317.584,00  
Colombia  $ 146.090,00   $     204.262,00   $ 200.538,00   $ 198.107,00   $               
182.865,00  
Perú  $ 253.328,00   $      206.187,00   $ 173.878,00   $ 171.469,00   $               
159.865,00  
Etiopia  $ 126.070,00   $      131.038,00   $ 119.967,00   $ 120.728,00   $               
132.672,00  
Indonesia  $ 146.671,00   $      100.329,00   $ 109.110,00   $ 67.347,00   $               
116.674,00  
Uganda  $     
96.095,00  
         $        
84.456,00  
 $   71.606,00   $ 58.934,00   $                 
86.917,00  
India  $      
72.600,00  
         $        
79.751,00  
 $    64.259,00   $ 66.744,00   $                 
86.589,00  
China  $      
67.974,00  
 $         69.789,00   $     41.059,00   $ 52.522,00   $                 
42.292,00  
Otros   $   
402.608,00  
 $      349.179,00   $         
299.099,00  
 $ 309.216,00    $              
303.545,00  
Fuente: COMTRADE 
Elaboración: Propia 
 
 
Tabla N° 18. Demanda Histórica Mundial de café por parte de Alemania en Toneladas durante el periodo 
2013-2017. 
Exportadores 2013 2014 2015 2016 2017 
Cantidad 
importada, 
Toneladas 
Cantidad 
importada, 
Toneladas 
Cantidad 
importada, 
Toneladas 
Cantidad 
importada, 
Toneladas 
Cantidad 
importada, 
Toneladas 
Mundo 1056980,00 1082045,00 1032375,00 1119348,00 1040752,00 
Brasil 320658,00 380001,00 361018,00 368273,00 323590,00 
Viet Nam 209752,00 255927,00 220761,00 289995,00 236303,00 
Honduras 79550,00 80725,00 84782,00 95131,00 107296,00 
Colombia 42562,00 54268,00 62122,00 67729,00 53405,00 
Perú 84464,00 53400,00 54820,00 56156,00 50088,00 
Indonesia 63855,00 42072,00 52215,00 29538,00 48912,00 
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Etiopía 43311,00 37218,00 39319,00 39509,00 42710,00 
Uganda 40921,00 34596,00 31953,00 27512,00 37926,00 
India 25795,00 29040,00 23960,00 29126,00 35266,00 
China 23932,00 20486,00 15465,00 21326,00 15346,00 
Otros  122180,00 94312,00 85960,00 95053,00 89910,00 
Fuente: COMTRADE 
Elaboración: Propia 
 
 
 
 
Tabla N° 19. Demanda Histórica de café de origen peruano por parte de Alemania  en USD durante el 
periodo 2013-2017. 
 
AÑOS Código País País Valor FOB USD 
2013 DE Alemania $243.740.133,98 
2014 DE Alemania $213.725.153,35 
2015 DE Alemania $175.807.673,39 
2016 DE Alemania $175.807.673,39 
2017 DE Alemania $182.666.851,99 
                               Fuente: SUNAT 
                                     Elaboración: Propia 
 
 
Tabla N° 20. Demanda Histórica de café de origen peruano por parte de Alemania en Toneladas durante el 
periodo 2013-2017. 
 
AÑOS Código País País Peso Neto Kg 
2013 DE Alemania 82439,00 
2014 DE Alemania 50699,37 
2015 DE Alemania 53822,36 
2016 DE Alemania 53822,36 
2017 DE Alemania 59002,22 
      
 
                                   
 
 
 
 
Fuente: SUNAT                                        
Elaboración: Propia 
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D. Planeamiento estratégico  
Estructura de la organización 
La estructura organizacional, el proceso productivo de la empresa CAC JUAALBACETE 
LTDA, se detallarán a continuación: 
 
 
Figura 4. Estructura organizacional de la CACJA LTDA. 
 
    
 
 
 
Gerente General
Gerente 
Producción/Acopio 
Asistente de Producción
Gerente Comercial
Asesor Contable
Gerencia de 
Administracion/Finanzas 
Fuente: Cooperativa Agraria Juan Albacete Ltda 
Elaboración: Propia  
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Manual de organizaciones y Funciones (MOF) 
Funciones del Gerente General:  
El Gerente General será el Representante Legal de la Sociedad y tendrá a su cargo la 
dirección y la administración de los negocios sociales. 
Organizar el régimen interno de la sociedad, usar el sello de la misma y cuidar que la 
contabilidad esté al día. 
Representar a la sociedad y apersonarse en su nombre y representación ante las diferentes 
autoridades en cualquier lugar de la República o en el extranjero. 
Ejecutar el Plan de Negocios y proponer modificaciones al mismo. 
Celebrar y firmar los contratos y obligaciones de la sociedad. 
Abrir, cerrar y administrar cuentas bancarias, sean corrientes, de ahorro, crédito o cualquier 
otra naturaleza. Girar cheques sobre los saldos acreedores, deudores o en sobregiros 
autorizados en las cuentas bancarias que la empresa tenga abiertas en instituciones bancarias 
de la República del Perú o de otro país. 
Celebrar contratos de compraventa internacional, y demás relacionados con el comercio 
exterior, tales como contratos de crédito documentario y cartas de crédito para importaciones. 
Celebrar contratos con Almacenes Generales de Depósitos. 
Ordenar pagos. 
Responsable de los daños y perjuicios que ocasione por el incumplimiento de sus 
obligaciones, dolo, abuso de facultades y negligencia grave. 
Responsable de la existencia, regularidad y veracidad de los sistemas de contabilidad, los 
libros que la ley ordena llevar a la Sociedad y los demás libros y registros que debe llevar un 
ordenado comerciante y el ocultamiento de las irregularidades. 
 
Funciones de la gerencia de administración/ Finanzas  
Supervisa la formulación, ejecución y evaluación del presupuesto anual. 
Elaboración y control de presupuestos. 
Revisar los cheques emitidos por diferentes conceptos, tales como: pagos a proveedores, 
pagos de servicios, aportes y otras asignaciones especiales. 
Aprobar y firmar la emisión de cheques, notas de débito, entre otras, para la adquisición de 
bienes y servicios. 
  
75 
 
Elaborar informe de estados financieros para su presentación a la Gerencia General. 
Control de Cuentas por Cobrar y Cuentas por Pagar. 
Análisis de los Estados Financieros para facilitar la toma de decisiones a la Gerencia. 
Control de Ingresos y Egresos con el fin de administrar el Capital de Trabajo. 
Control de Contratos en ejecución en cuanto al inicio, finalización y cobro de los trabajos 
realizados. 
 
Funciones del asesor Contable. 
Asesoramiento contable permanente de la empresa. 
Análisis de la información económica-financiera de la empresa para que pueda tomar la 
mejor decisión para sus intereses. 
Análisis e interpretación de balances. 
Elaboración de cuentas anuales y depósito en el Registro Mercantil. 
Supervisión de la contabilidad y cierre de ejercicio económico. 
Análisis de inversiones, sus posibles alternativas y efectos en la empresa. 
Diseño, elaboración y seguimiento del plan de negocio. 
 
Funciones del Gerente de Producción/ Acopio 
Responsabilidad sobre el funcionamiento del área productiva de la empresa y sobre el 
cumplimiento de los objetivos y políticas establecidas por el Gerente General y/o el equipo 
gerencial. 
Optimizar y planificar los recursos productivos de la empresa para obtener un crecimiento 
progresivo de la productividad a la vez que se respetan los condicionantes y especificaciones 
de calidad. 
Organización y seguimiento de la ejecución de todos los trabajos dentro del ciclo de 
producción garantizando que, individualmente, cumplen con las especificaciones establecidas 
en el sistema de calidad. 
Promover el sistema de calidad en toda el área de la que es responsable, ayudando a 
completar aspectos que pueden contribuir a su mejora continuada. 
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Tratar con el Gerente General sobre los planes a corto, medio y largo plazo para hacer 
progresar el área productiva de la empresa con respecto a las tendencias del mercado y de la 
tecnología 
 
Funciones del Gerente Comercial 
Definir, proponer, coordinar y ejecutar las políticas de comercialización orientadas al logro 
de una mayor y mejor posición en el mercado internacional. 
Definir y proponer los planes de marketing, y venta de la Empresa. 
Representar a la Empresa en aspectos comerciales ante corresponsales, organismos 
internacionales, negociar convenios y administrar los contratos. 
Implementar un adecuado sistema de venta de servicios a cargo de la empresa a nivel 
internacional. 
Organizar y supervisar el desarrollo de políticas, procedimientos y objetivos de promoción 
y venta de los servicios que ofrece la Empresa. 
Investigar y prever la evolución de los mercados y la competencia anticipando acciones 
competitivas que garanticen el liderazgo de la Empresa. 
Evaluar la creación de nuevos productos identificando nuevas oportunidades de negocio. 
Establecer ventajas competitivas donde se ofrezcan productos de la Empresa, procurando 
obtener las mejores participaciones en el mercado. 
Autorizar descuentos promocionales en la venta de productos, según la oportunidad de 
negocio, en coordinación con la Gerencia de Finanzas. 
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E. Plan de marketing. 
Producto 
El producto de exportación será el café verde de tipo orgánico o también llamado café 
sostenible, este tipo se caracterizar por ser de muy alta calidad, está certificado como orgánico 
y comercio justo. 
 
Figura 5. Café verde. 
Fuente: CONVEAGRO 
 
Forma de presentación  
El café se ofrecerá en sacos de yute de 69 kilogramos debidamente sellado evitar el 
deterioro del producto. Las especificaciones técnicas que solicitan los importadores de café 
orgánico en grano en el extranjero son: 
El porcentaje de humedad del café deberá estar entre 6%-8%. 
El producto debe estar libre de olores a moho, acido butírico o agroquímicos. 
El producto deberá estar libre de impurezas. 
Etiquetado en el idioma del mercado importador. 
 
 
 
 
 
  
78 
 
Ficha de Producto  
Se presenta la ficha técnica del producto en  la siguiente tabla: 
Tabla N° 21. Ficha técnica del café. 
                                                            
FICHA   TÉCNICA DEL CAFÉ 
 
Nombre del Proveedor                         “CAC JUAN ALBACETE LTDA” 
 
Denominación del Producto                Café Verde 
 
Partida Arancelaria                              090111 
 
Marca                                                       
 
 
Presentacion  
69 Kg   Sacos de yute 
 
1.Descripción del Producto 
Producto obtenido de los granos de café orgánico. El color tiene un grado que le da una buena 
acidez a nuestro paladar y un gusto atrayente y perdurable.  Posee un aroma único a café 
achocolatado acentuándose en la preparación, un amargo suave y delicado y una acidez fina. Es un 
café de tipo orgánico, ya que cuyo cultivo no han intervenido abonos de ningún tipo, ni fungicidas 
ni insecticidas. 
 
PRODUCT OF PERU 
69 KG .Net 
ORGANIC 
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2. Ingredientes 
Café verde exportable 
3. Especificaciones Técnicas 
 
3.1 Características Físico - Químicas           
      
Café verde. Desarrollado, 
beneficiado   y procesado. Café 
mantenido en buena forma homogéneo 
producido en una zona de altura. Su excelente calidad en taza.    
      
Tamaño: entre 100 gr 
 
humedad (g/100g) 1.28%  
cafeína (g/100g) 1.13%  
 
3.2 Características  
Microbiológicas 
 
Recuento de Mohos (UFC/g)                              < 10 
 
 
3.3 Características Sensoriales 
 
Sabor:         Ligeramente acido,  amargor al final 
 
Olor:           Achocolatado 
 
Color:         Verde 
 
Textura:      Granulado Semi-fina.  
 
 
4. Embalajes 
 
4.1 Envase primario     
 
Sacos de yute  
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5. Temperaturas de transporte y almacenamiento   
 
Temperatura ambiente 25 °C, almacenar en un lugar fresco y seco 
 
6. Tiempo de vida útil del producto 
 
6 Meses 
                    Fuente: CAC JUAN ALBACETE LTDA 
                   Elaboración: Propia 
 
Precio 
Dentro del mercado del café podemos observar varios derivados y presentaciones en las 
cuales se ofrecen, entre ellas tenemos el café verde, café sin tostar, café tostado, café tostado y 
molido. Este proyecto se enfocará, como ya se mencionó, en el café verde. 
A continuación, se presenta los precios FOB promedio de dicho producto: 
 
 
Tabla N° 22. Precios FOB promedios de café verde (En dólares por kilogramo). 
AÑOS País Valor FOB USD Peso Neto kg VALOR FOB/KG 
2013 Alemania $243.740.133,98 82439001,70 $2,96 
2014 Alemania $213.725.153,35 50699365,74 $4,22 
2015 Alemania $175.807.673,39 53822363,36 $3,27 
2016 Alemania $175.807.673,39 53822363,36 $3,27 
2017 Alemania $182.666.851,99 59002216,13 $3,10 
            Fuente: SUNAT 
           Elaboración: Propia 
 
Para definir el precio del producto de este proyecto existen dos posibilidades, por un lado, 
tomar una estrategia de costos y por otro una estrategia de mercado; se tomará el precio en 
base a los precios del mercado en el tema del café se cotiza de acorde al mercado y para el 
proyecto los precios FOB promedio serán la mejor opción. 
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Plaza  
Alemania es un gran importador de café en el mundo este mercado es atractivo ya que sus 
consumidores tienen poder adquisitivo para consumir este producto, el nivel de consumo de 
café en Alemania es bastante bueno ya que sus consumidores tienden a consumir esta bebida 
La dinámica comercial tradicional del café en Europa se basa en importar producto fresco 
(café verde) desde América Latina y tostarlo en los mercados con una industria desarrollada 
como Holanda, Alemania, Italia entre otros.  
Debido a esta dinámica el café tostado de América Latina no tiene mucha participación en 
el mercado europeo ya que representa un volumen importador de 0.1 %. 
Las grandes naciones de Europa llámese Alemania, Bélgica e Italia entre otros poseen un 
mercado maduro en la producción, comercialización y consumo de café. 
Las industrias tostadoras alemanas comercializan el café en los canales minoristas y 
foodservices esto ha generado que Alemania se ubique como el 7 país con mayores ventas 
pércapita 4.9* kg por persona al año. 
 
 
Figura 6. Canal de comercialización de café en la UE. 
Fuente: el mercado de café, té y cacao en la UE – CIB (2009) 
Elaboración: Propia 
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Promoción 
Para promocionar el producto utilizaremos como estrategia una serie de acciones 
fundamental que permitirán hacer conocido el producto. 
 
Asistir a Ferias Internacionales que se realizan en Alemania en la cual se oferte y demande 
café en todas sus presentaciones y es así que dentro de las principales ferias tenemos: 
 
Tabla N° 23. Ferias Internacionales potenciales para el proyecto. 
FERIAS INTERNACIONALES POTENCIALES PARA EL PROYECTO 
FERIA MES  CIUDAD TIPO DE 
SECTOR 
COTECA Del 10 al 12 
noviembre 2018 
  Hamburgo Café. Té y el 
Cacao 
ROHVOLUTION Del 29 al 30 
setiembre 2018 
   Berlín Alimentación 
Pescado Refrigeración 
Fuente: NFERIAS 
Elaboración: Propia 
 
Envío de muestras gratuitas a las principales empresas industriales que utilizan el café 
como insumo principal. 
Creación y promoción de una página web especializada para una empresa exportadora, con 
información de los procesos realizados para obtener el cacao tostado (videos). Asimismo, se 
incluirá información de contacto directo con el gerente de ventas y comercialización. 
 
F. Plan De Operaciones 
Requerimiento para el proceso  
Materia prima 
Café verde el café verde de tipo orgánico o también llamado café sostenible, este tipo se 
caracterizar por ser de muy alta calidad, está certificado como orgánico y comercio justo. 
Proceso productivo 
Para conocer en detalle el proceso productivo del café verde orgánico se presenta a 
continuación una serie de actividades de los procesos. 
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El café orgánico es el tipo del café producido sin la ayuda de sustancias químicas, como 
ciertos aditivos, pesticidas y herbicidas, se siembra a la sombra de otro tipo de árboles de 
mayor altura, lo cual proporciona humedad, esta ayuda a la producción de un café de alta 
calidad, con este proceso se busca contribuir a la mejora del suelo utilizando técnicas que lo 
hagan más fértil.  
 
Detallle del proceso de producción.  
Preparación de terreno  
Se trata de acondicionar el terreno a fin de que sea apto para el cultivo es decir la fertilidad 
necesaria. En él se cumple las siguientes actividades. 
Limpieza. Se limpia el terreno de la maleza. 
Abonamiento. Se agrega el abono natural tales como compost, humus, estiércol de ganado 
y aves que el terreno requiere a fin de que se fortalezca mediante la captación de nutrientes.  
Trazado. Un buen trazado que permite no desperdiciar espacios y acomodar el mayor 
número de árboles por unidad de superficie. Para el trazado se usa material de la misma finca 
(estacas, varas y piolas), y se recomienda en surcos a través de la pendiente. Un hoyo de 
tamaño adecuado permite al árbol un buen desarrollo, especialmente en su sistema radicular, 
lo que asegura un buen anclaje y una mejor nutrición. Se recomienda hacerlos de 40 cm de 
ancho por 40 cm de profundidad, para suelos de condiciones físicas y fertilidad normales. Sus 
paredes deben quedar irregulares y el fondo bien repicado, para evitar encharcamiento y 
facilitar penetración. Para alcanzar el éxito en la siembra de los cafetos en el sitio definitivo, 
deben tenerse en cuenta los siguientes aspectos:  
Época de siembra: la siembra debe coincidir con épocas de lluvia. En caso de presentarse 
una época de verano, se recomienda regar los almácigos antes de llevar al sitio definitivo.  
Transporte cuidadoso: Se debe de evitar pérdidas y daños en los árboles, tener un 
adecuado transporte de los plantones al campo.  
Distancia entre los arbustos: deben ser ubicadas cada dos metros de distancia. 
Germinación. La semilla debe estar disponible 8 meses antes del trasplante definitivo en 
campo, de este período, dos meses corresponden a la etapa de germinador y seis meses al 
almacigo. En las etapas del proceso productivo de germinador y almacigo se necesitan 
insumos que se pueden adquirir en la zona, como estacones de madera redonda, arena lavada 
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de río, tierra, pulpa descompuesta o materia orgánica, bolsas plásticas, materiales para 
disponer sombra en viveros, plaguicidas de baja toxicidad, solo si se requieren. Su 
construcción puede hacerse con materiales de la misma finca, utilizados en anteriores 
prácticas. La práctica implica un uso mínimo del espacio y el sustrato. Llevar zanjas de 0.1 
metros de profundidad para que el agua pueda escurrir con facilidad.  
Trasplante. Para el trasplante, se seleccionan plantas de la variedad deseada, sanas y 
vigorosas. Cuando se utiliza planta producida en bolsa o tubo de polietileno, al efectuar el 
trasplante este se debe eliminar. Si es planta a raíz desnuda debe considerarse que la planta 
tenga buen tamaño (20- 30 cm.), abundanteraíces secundarias, buen aspecto fitosanitario de la 
raíz y cuidar que, en el trasplante, la raíz principal no quede doblada ni torcida. 
SIEMBRA  
Se recomienda iniciar la siembra durante la temporada de lluvias, para que la plantación 
esté bien arraigada al llegar el verano y soportar mejor el período de estiaje del año siguiente. 
Deshierbo. El control de malezas en forma manual es el más recomendado debido a lo 
accidentado de las fincas cafetaleras; el uso del machete es recomendable siempre y cuando la 
limpia no se efectué a nivel del suelo con el fin evitar la erosión del mismo. Eliminar la 
maleza en forma manual requiere de tres a cuatro limpias al año. K. Abonamiento. La 
fertilización del Cafeto es una de las labores más importantes del cultivo; sin ello los cafetos 
producen muy poco, se mueren o pierden parte de sus ramas productivas, producen mayor 
cantidad de frutos vanos y son mayormente atacados por plagas y enfermedades. Con una 
fertilización natural rica en compost, humus, se tiene plantas más vigorosas y sanas y la 
producción aumenta considerablemente. Al aplicar el fertilizante se toma en cuenta la mayor 
concentración de raíces, la cual se encuentra en la zona de goteo de cafeto, en ella se 
distribuye el fertilizante después de hacer un cajete(hoyo ,hueco). 
COSECHA 
La cosecha es manual y culmina con la recolección de cerezas uniformemente maduras, 
para lograr un beneficio de excelente calidad. La cereza del café debe cosecharse cuando tiene 
una coloración rojo brillante, y debido a que la maduración no se realiza uniformemente es 
necesario hacer varias recolecciones durante la época de cosecha a fin de recolectar sólo los 
granos en plena madurez; el exceso de frutos verdes o amarillos hace deficiente el beneficio. 
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Despulpado. Consiste en separar la pulpa del fruto, lo cual se realiza con una máquina 
sencilla llamado despulpadora. El despulpado debe realizarse a más tardar 24 horas después de 
la recolección del fruto. 
Fermentación. La fermentación se efectúa en pozas de cemento. Las pozas se llenan con 
café despulpado el mismo día dejando escurrir el agua en un tiempo no más de dos horas para 
que la fermentación sea uniforme. La fermentación se realiza en un periodo de tiempo de 12 a 
24 horas, al terminar adquiere un olor a vinagre. 
Lavado. El momento ideal de esta operación se determinan cuando al frotar un puñado de 
granos, se aprecia un sonido similar al que producen las piedritas y al lavarlos el pergamino 
queda áspero y limpio. Un buen lavado garantiza la calidad del producto siempre y cuando se 
prosiga con un buen secado.  
Secado. El secado tiene por objeto eliminar el agua del grano, hasta alcanzar un 10% de 
humedad. Esto se puede hacer por medio del calor del sol, utilizando máquinas secadoras o los 
36 dos métodos combinados, secando dos días al sol y terminando en máquina. El secado a sol 
se hace en patios de cemento. Cada clase de café se debe secar por separado en capas de 3 a 5 
cm de espesor. 
Ensacado. El café se envasa en sacos de 60 kilogramos, lo que se denomina en el mercado 
un quintal que es la medida comercial, en el ámbito nacional. 
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Figura 7. DIAGRAMA DE FLUJO DE OPERACIONES PARA LA EXPORTACIÓN DE CAFÉ 
VERDE. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Plan financiero 
Plan de inversiones 
El plan de inversiones es una herramienta sistemática que presenta las inversiones del inicio 
y desarrollo de un determinado proyecto. 
 
Inversión fija tangible 
Se cuenta como activos fijos tangibles equipos informáticos, muebles y enseres para oficina 
valorizados en un total de 4,930.00 soles, la depreciación y valor residual de los mismos se 
muestran a continuación: 
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Tabla N° 24. Activos Fijos – Equipos, muebles y enseres 
   
Elaboración: Propia 
 
Tabla N° 25. Activos Fijos- Inmuebles. 
 
Elaboración: Propia 
 
Tabla N° 26. Inversión Total. 
   
Elaboración: Propia                 
Para empezar las operaciones la CAC JUAN ALBACETE LTDA, Tendrá una inversión de 
S/. 248,235.02 conformado por inversión fija y el capital de trabajo.  
 
 
 
10%
Descripción Unidad de Medida Cantidad Costo Unitario Costo Total Vida útil
Depreciación 
Anual
Valor 
residual
Computadora de escritorio pza 1 1,400.00 1,400.00 4 350.00 140.00
Laptop pza 1 1,600.00 1,600.00 4 400.00 160.00
Escritorios pza 2 500.00 1,000.00 10 100.00 100.00
Estante pza 2 250.00 500.00 10 50.00 50.00
Silla pza 4 90.00 360.00 10 36.00 36.00
Archivadores Pza 1 70.00 70.00 10 7.00 7.00
COSTO TOTAL S/. 4,930.00 S/. 943.00 S/. 493.00
VALOR RESIDUAL = (Porcentaje del costo total)
Item Unidad de Medida Cantidad Costo Unitario Costo Total Vida Útil
Depreciación 
Anual
Valor 
Residual
Local Infraestruct. 1 12,000.00             12,000.00                                   40.00     300.00             10,500.00       
S/. 12,000.00 S/. 300.00 S/. 10,500.00COSTO TOTAL
RUBRO Monto  S/
Inversión fija 17,000.00
Equipos 3,000.00
Muebles 2,000.00
Infraestructura 12,000.00
Capital de trabajo 231,235.02                         
Capital de trabajo 231,235.02                           
TOTAL DE INVERSIÓN S/. 248,235.02
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 Capital de trabajo inicial 
Se dispone un capital de trabajo de 231,235.02 soles los cuales serán utilizados como capital de 
trabajo inicial antes de que genere ingresos por retornos por ventas es decir que servirán como 
fondo rotatorio. El capital de trabajo está conformado el 100% por fondos propios. 
Tabla N° 27. Inversión Total. 
 
Elaboración propia 
 
 
Tabla N° 28. Compra de materia prima. 
 
Elaboración: Propia                 
Se detalla las cantidades a compra anuales de café pergamino el cual equivale a 1.5 sacos 
de café verde exportable. Se trabajará de acuerdo a la capacidad de producción de la 
cooperativa, el cual será estándar en los 5 años, siendo la cantidad 8000 quintales.  
Gastos Anual
Sueldos Administración 74,291.04                  
Materia Prima 2,399,850.00             
Procesamiento 88,047.83                  
Mano de obra (estiba y desestiba) 5,333.00                    
Gastos de exportación 207,298.36                
TOTAL 2,774,820.23          
CAPITAL DE OPERACION POR DIA 7,707.83                  
DIAS NECESARIOS ANTES DE RETORNOS POR VENTAS 30
CAPITAL DE OPERACION INICIAL S/. 231,235.02
CALCULO DEL CAPITAL DE OPERACIÓN
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
0% 0% 0% 0%
Quintal 8,000.00 8,000 8,000 8,000 8,000
PRECIO 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
TOTAL S/ 2,400,000.00  2,400,000.00  2,400,000.00   2,400,000.00    2,400,000.00    
PROGRAMA DE PRODUCCIÓN
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Tabla N° 29. Proyección de ventas anuales de café. 
Elaboración: Propia          
 
Análisis de costos: Determinación de los costos 
Los costos totales para la producción 5333 sacos de café verde anuales corresponden a 2, 
493,230.83 los cuales se muestran en la estructura siguiente Corresponden a una situación de 
ventas estándar que serán iguales en los 5 años. 
 Costos de producción 
 
Tabla N° 30. Costos de producción 
 
Elaboración propia 
 
 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
0% 0% 0% 0%
Sacos 5,333 5,333 5,333 5,333 5,333
PRECIO FOB (US$) 169.70 169.70 169.70 169.70 169.70
T.C 3.30 3.30 3.30 3.30 3.30
PRECIO FOB S/ 560.01 560.01 560.01 560.01 560.01
TOTAL S/ 2,986,533.33  2,986,533.33  2,986,533.33   2,986,533.33    2,986,533.33    
PROYECCIÓN DE VENTAS
COSTOS DE PRODUCCIÓN 5,333 5,333 5,333 5,333 5,333
RUBRO UNIDAD
COSTO 
UNITARIO
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Café pergamino Quintal  S/.         300.00           2,399,850.00           2,399,850.00           2,399,850.00           2,399,850.00           2,399,850.00 
estiba y desestiba Saco  S/.             1.00                  5,333.00                  5,333.00                  5,333.00                  5,333.00                  5,333.00 
servicio de planta Saco  S/.             5.00                26,665.00                26,665.00                26,665.00                26,665.00                26,665.00 
sacos de yute Saco  S/.           10.00                53,330.00                53,330.00                53,330.00                53,330.00                53,330.00 
Marcado de sacos Saco  S/.             1.25                  6,666.25                  6,666.25                  6,666.25                  6,666.25                  6,666.25 
Pesado Saco  S/.             0.26                  1,386.58                  1,386.58                  1,386.58                  1,386.58                  1,386.58 
TOTAL COSTOS DE 
PRODUCCIÓN
 S/. 2,493,230.83  S/. 2,493,230.83  S/. 2,493,230.83  S/. 2,493,230.83  S/. 2,493,230.83 
Costo unitario de producción  S/.             467.51  S/.             467.51  S/.             467.51  S/.             467.51  S/.             467.51 
Programa de producción
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 Gastos de administración 
Tabla N° 31. Gastos de administración 
 
Elaboración propia 
 
Gastos de exportación 
Tabla N° 32. Gastos de exportación 
 
Elaboración propia 
 
 
 
 
 
GASTOS DE 
ADMINISTRACIÓN
RUBRO
Cantidad  de 
puestos
Meses
Remuneración 
mensual unitaria
Total
Gerente general 1.00 12.00                  1,000.00                12,000.00 
Administrador 1.00 12.00                  1,000.00                12,000.00 
Jefe de logística 1.00 12.00                  1,000.00                12,000.00 
Asistente 1.00 12.00                     850.00                10,200.00 
Contador 1.00 12.00                     500.00                  6,000.00 
SUBTOTAL                52,200.00 
BB.SS                22,091.04 
TOTAL  S/.       74,291.04 
Contenedores
GASTOS DE EXPORTACIÓN                         19.0 
Descripción Anual
Certificado de origen Unid 45.00              855.00                 
Control de calidad Cont.                101.75 1,933.25             
Envío de muestras Cont.                150.00 2,850.00             
Transporte Jaén Paita Cont.             1,897.50 36,052.50           
Operador logístico Cont.             3,792.94 72,065.86           
Naviera Cont.                255.00 4,845.00             
Comisión FLAP Cont.             2,200.00 41,800.00           
Gastos de cobranza Cont.             1,360.00 25,840.00           
Pallet Cont.                800.00 15,200.00           
Estiba Cont.                    8.25 156.75                 
Envío de documentos Cont.                150.00 2,850.00             
Certificado fitosanitario Cont.                150.00 2,850.00             
Total S/. 207,298.36
Unidad Costo unitario
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Resumen de costos 
Tabla N° 33. Resumen de costos 
Elaboración propia 
1 2 3 4 5
COSTOS PRODUCCION 
Materia prima 2,399,850.00        2,399,850.00        2,399,850.00        2,399,850.00        2,399,850.00        
Procesamiento 88,047.83             88,047.83             88,047.83             88,047.83             88,047.83             
Mano de obra (estiba y desestiba) 5,333.00               5,333.00               5,333.00               5,333.00               5,333.00               
TOTAL COSTOS DIRECTOS 2,493,230.83     2,493,230.83     2,493,230.83     2,493,230.83     2,493,230.83     
GASTOS ADMINISTRACION
Administración 74,291.04             74,291.04             74,291.04             74,291.04             74,291.04             
TOTAL COSTOS ADMINISTRACION 74,291.04          74,291.04          74,291.04          74,291.04          74,291.04          
GASTOS DE EXPORTACIÓN
Certificado de origen 855.00                  855.00                  855.00                  855.00                  855.00                  
Control de calidad 1,933.25               1,933.25               1,933.25               1,933.25               1,933.25               
Envío de muestras 2,850.00               2,850.00               2,850.00               2,850.00               2,850.00               
Transporte Jaén Paita 36,052.50             36,052.50             36,052.50             36,052.50             36,052.50             
Operador logístico 72,065.86             72,065.86             72,065.86             72,065.86             72,065.86             
Naviera 4,845.00               4,845.00               4,845.00               4,845.00               4,845.00               
Comisión FLAP 41,800.00             41,800.00             41,800.00             41,800.00             41,800.00             
Gastos de cobranza 25,840.00             25,840.00             25,840.00             25,840.00             25,840.00             
Pallet 15,200.00             15,200.00             15,200.00             15,200.00             15,200.00             
Estiba 156.75                  156.75                  156.75                  156.75                  156.75                  
Envío de documentos 2,850.00               2,850.00               2,850.00               2,850.00               2,850.00               
Certificado fitosanitario 2,850.00               2,850.00               2,850.00               2,850.00               2,850.00               
TOTAL GASTOS EXPORTACIÓN 207,298.36        207,298.36        207,298.36        207,298.36        207,298.36        
IMPREVISTOS 1% 1% 1% 1% 1%
%  SOBRE INGRESOS 29,865.33             29,865.33             29,865.33             29,865.33             29,865.33             
TOTAL COSTOS OPERATIVOS 2,804,685.56     2,804,685.56     2,804,685.56     2,804,685.56     2,804,685.56     
DEPRECIACION
Obras fisicas 300.00                  300.00                  300.00                  300.00                  300.00                  
Mobiliario 943.00                  943.00                  943.00                  943.00                  943.00                  
TOTAL DEPRECIACION 1,243.00             1,243.00             1,243.00             1,243.00             1,243.00             
TOTAL COSTOS S/. 2,805,928.56 S/. 2,805,928.56 S/. 2,805,928.56 S/. 2,805,928.56 S/. 2,805,928.56
AÑO
TIPO DE COSTO 
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Análisis Financiero 
Tabla N° 34. Estado de ganancias y pérdidas. 
Elaboración: Propia                 
 
Presupuesto Operativo 
Tabla N° 35. Compra de materia prima. 
 
Elaboración: Propia                 
Se detalla las cantidades a compra anuales de café pergamino el cual equivale a 1.5 sacos 
de café verde exportable. Se trabajará de acuerdo a la capacidad de producción de la 
cooperativa, el cual será estándar en los 5 años, siendo la cantidad 8000 quintales.  
 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ventas 2,986,533.33            2,986,533.33      2,986,533.33         2,986,533.33      2,986,533.33        
(-)Costo de ventas 2,493,230.83            2,493,230.83      2,493,230.83         2,493,230.83      2,493,230.83        
UTILIDAD BRUTA 493,302.50             493,302.50      493,302.50          493,302.50      493,302.50         
(-) Gastos administrativos 74,291.04                 74,291.04           74,291.04              74,291.04           74,291.04             
(-) Gastos de exportación 207,298.36               207,298.36         207,298.36            207,298.36         207,298.36           
(-) Depreciación 1,243.00                   1,243.00             1,243.00                1,243.00             1,243.00               
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 210,470.10             210,470.10      210,470.10          210,470.10      210,470.10         
(-) Impuesto a la renta 31,570.51                 31,570.51           31,570.51              31,570.51           31,570.51             
UTILIDAD NETA S/. 178,899.58 S/. 178,899.58 S/. 178,899.58 S/. 178,899.58 S/. 178,899.58
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
0% 0% 0% 0%
Quintal 8,000.00 8,000 8,000 8,000 8,000
PRECIO 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
TOTAL S/ 2,400,000.00  2,400,000.00  2,400,000.00   2,400,000.00    2,400,000.00    
PROGRAMA DE PRODUCCIÓN
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Tabla N°36. Proyección de ventas anuales de café. 
Elaboración: Propia                 
Evaluación Financiera 
Tabla N° 37. Estado de ganancias y pérdidas. 
Elaboración: Propia                 
A continuación, se presenta el flujo de caja proyectado a los 5 años en la cual se muestra el 
Flujo de caja Económico. 
Flujo de caja proyectado 
Tabla N° 38. Flujo de caja 
 
Elaboración propia 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
0% 0% 0% 0%
Sacos 5,333 5,333 5,333 5,333 5,333
PRECIO FOB (US$) 169.70 169.70 169.70 169.70 169.70
T.C 3.30 3.30 3.30 3.30 3.30
PRECIO FOB S/ 560.01 560.01 560.01 560.01 560.01
TOTAL S/ 2,986,533.33  2,986,533.33  2,986,533.33   2,986,533.33    2,986,533.33    
PROYECCIÓN DE VENTAS
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ventas 2,986,533.33            2,986,533.33      2,986,533.33         2,986,533.33      2,986,533.33        
(-)Costo de ventas 2,493,230.83            2,493,230.83      2,493,230.83         2,493,230.83      2,493,230.83        
UTILIDAD BRUTA 493,302.50             493,302.50      493,302.50          493,302.50      493,302.50         
(-) Gastos administrativos 74,291.04                 74,291.04           74,291.04              74,291.04           74,291.04             
(-) Gastos de exportación 207,298.36               207,298.36         207,298.36            207,298.36         207,298.36           
(-) Depreciación 1,243.00                   1,243.00             1,243.00                1,243.00             1,243.00               
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 210,470.10             210,470.10      210,470.10          210,470.10      210,470.10         
(-) Impuesto a la renta 31,570.51                 31,570.51           31,570.51              31,570.51           31,570.51             
UTILIDAD NETA S/. 178,899.58 S/. 178,899.58 S/. 178,899.58 S/. 178,899.58 S/. 178,899.58
0 1 2 3 4 5 Valor residual
INGRESOS 0 2,986,533.33   2,986,533.33      2,986,533.33   2,986,533.33     2,986,533.33   
Ventas 0 2,986,533.33      2,986,533.33         2,986,533.33      2,986,533.33        2,986,533.33      
EGRESOS 248,165.02             2,836,256.08   2,836,256.08      2,836,256.08   2,836,256.08     2,836,256.08   
Inv. Inicial 248,165.02             -                      -                         
Infraestructura 12,000.00                 10,500.00           
Muebles 4,930.00                   493.00                
Capital de trabajo 231,235.02               231,235.02         
Costos de producción 2,493,230.83   2,493,230.83      2,493,230.83   2,493,230.83     2,493,230.83   
Gastos Administrativos 74,291.04         74,291.04            74,291.04         74,291.04           74,291.04         
Gastos de exportación 207,298.36      207,298.36          207,298.36      207,298.36         207,298.36      
Imprevistos 29,865.33         29,865.33            29,865.33         29,865.33           29,865.33         
Impuesto a la renta 31,570.51         31,570.51            31,570.51         31,570.51           31,570.51         
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -S/. 248,165.02 S/. 150,277.25 S/. 150,277.25 S/. 150,277.25 S/. 150,277.25 S/. 150,277.25 S/. 242,228.02
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Tabla N° 39.Rentabilidad del negocio (COK, VAN, TIR) 
 
Evaluación Económica e Indicadores de Rentabilidad 
Indicadores de Rentabilidad 
El VANE: El Valor Actual Neto Económico. 
El valor actual neto económico (VAN) como indicador financiero nos indica la viabilidad del 
presente plan de negocios. Luego de medir los flujos de los futuros ingresos y egresos, 
descontando la inversión inicial queda un resultado de S/ 416,577.64 soles, siendo este mayor 
que 0, se considera viable.  
 
LA TIRE: La Tasa Interna de Rendimiento Económico. 
La Tasa Interna de Retorno Económico (TIRE) es un indicador de rentabilidad, es la tasa de 
rentabilidad que ofrece el plan de negocios, es decir es la máxima tasa de descuento que tendrá 
el plan de negocios para ser rentable.  
En este caso el plan de negocio genera una TIRE de 58%, siendo mayor que el COK 10%, 
indicando que es un plan de negocios rentable.  
Es un TIRE mayor que el Costo de oportunidad por lo tanto se acepta el proyecto. La razón es 
que el proyecto genera una rentabilidad mayor que la rentabilidad mínima requerida (el costo 
de oportunidad). 
BENEFICIO/COSTO:  
Este indicador muestra los beneficios y los costos del plan de negocios para definir su 
viabilidad. Para que este sea viable debe ser mayor a 0, en este caso es de 1.029 por lo que 
podemos concluir que los beneficios son mayores a los costos. En consecuencia, el plan de 
negocios debe ser considerado. Esto significa que por cada sol invertido se obtendrá 0.029 
centavos de beneficios. 
COK (oportunidad del capital) 10%
VANE S/416,577.64
TIRE 58%
VNA BENEFICIOS S/10,292,100.94
VNA COSTOS S/9,999,824.58
B/C 1.029
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3.3.1 Realización de la evaluación económica del plan de negocios 
Análisis de sensibilidad 
 Escenario normal 
El escenario normal es el mostrado anteriormente, es el escenario en el que se está trabajando 
en la cual se considera viable.  
 Escenario pesimista 
Debido a la naturaleza del producto, el café es un producto sensible principalmente a los 
cambios que ocurran en los precios, los cuales fluctúan según Bolsa de Valores. Ante esta 
premisa se plante el escenario pesimista teniendo una reducción de los ingresos en un 3%.  
  REDUCCION 
INGRESOS  3% 
 
Tabla N° 40. Flujo de caja, escenario pesimista 
 
 
Elaboración propia 
  
 
El VANE en un escenario pesimista es de 154,787.12 soles, siendo este mayor que 0, se 
considera viable.  
0 1 2 3 4 5 Valor residual
INGRESOS 0 2,896,937.33 2,896,937.33 2,896,937.33 2,896,937.33 2,896,937.33 
Ventas 0 2,896,937.33    2,896,937.33    2,896,937.33    2,896,937.33    2,896,937.33    
EGRESOS 248,165.02       2,822,816.68 2,822,816.68 2,822,816.68 2,822,816.68 2,822,816.68 
Inv. Inicial 248,165.02       -                    -                    
Infraestructura 12,000.00            10,500.00           
Muebles 4,930.00              493.00                
Capital de trabajo 231,235.02          231,235.02         
Costos de producción 2,493,230.83 2,493,230.83 2,493,230.83 2,493,230.83 2,493,230.83 
Gastos Administrativos 74,291.04       74,291.04       74,291.04       74,291.04       74,291.04       
Gastos de exportación 207,298.36     207,298.36     207,298.36     207,298.36     207,298.36     
Imprevistos 29,865.33       29,865.33       29,865.33       29,865.33       29,865.33       
Impuesto a la renta 18,131.12       18,131.12       18,131.12       18,131.12       18,131.12       
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -S/. 248,165.02 S/. 74,120.65 S/. 74,120.65 S/. 74,120.65 S/. 74,120.65 S/. 74,120.65 S/. 243,510.39
COK (oportunidad del capital) 10%
VANE S/154,787.12
TIRE 27%
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En este caso el plan de negocio en un escenario pesimista obtiene una TIRE de 27%, siendo 
mayor que el COK 10%, indicando que es un plan de negocios rentable.  
 
 Escenario Optimista 
  
AUMENTO 
INGRESOS  3% 
 
Tabla N° 41. Flujo de caja, escenario optimista 
 
 
Elaboración propia 
El VANE en un escenario optimista es de 678, 518,48 soles, siendo este mayor que 0, se 
considera viable.  
En este caso el plan de negocio en un escenario optimista obtiene una TIRE de 89%, siendo 
mayor que el COK 10%, indicando que es un plan de negocios rentable. 
0 1 2 3 4 5 Valor residual
INGRESOS 0 3,076,129.33 3,076,129.33 3,076,129.33 3,076,129.33 3,076,129.33 
Ventas 0 3,076,129.33    3,076,129.33    3,076,129.33    3,076,129.33    3,076,129.33    
EGRESOS 249,447.39         2,849,695.48 2,849,695.48 2,849,695.48 2,849,695.48 2,849,695.48 
Inv. Inicial 249,447.39         -                    -                    
Infraestructura 12,000.00              10,500.00                
Muebles 4,930.00                493.00                     
Capital de trabajo 232,517.39            232,517.39              
Costos de producción 2,493,230.83 2,493,230.83 2,493,230.83 2,493,230.83 2,493,230.83 
Gastos Administrativos 74,291.04       74,291.04       74,291.04       74,291.04       74,291.04       
Gastos de exportación 207,298.36     207,298.36     207,298.36     207,298.36     207,298.36     
Imprevistos 29,865.33       29,865.33       29,865.33       29,865.33       29,865.33       
Impuesto a la renta 45,009.91       45,009.91       45,009.91       45,009.91       45,009.91       
FLUJO DE CAJA 
ECONÓMICO
-S/. 249,447.39 S/. 226,433.85 S/. 226,433.85 S/. 226,433.85 S/. 226,433.85 S/. 226,433.85 S/. 243,510.39
COK (oportunidad del capital) 10%
VANE S/678,518.48
TIRE 89%
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
Se concluye que los productores tienen años de experiencia en el cultivo de café, en el 
proceso de producción, sin embargo existen plagas que hace que la producción no se 
uniforme la cual altera los factores productivos entre ellos el costo de producción. 
 
Se concluye que la empresa Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete cuenta con una 
capacidad operativa que le permite producir grandes cantidades y tener una buena 
capacidad de productos para exportar, por otra es crucial mencionar que el producto café 
cuenta con la certificación USDA Orgánico y en proceso de certificación Fairtrade por lo 
que ofrece calidad por lo que la empresa se está encaminada a  exportar por su producción 
certificada. 
 
Al elaborar el plan se planificó exportar café verde de la Cooperativa Agraria Cafetalera 
Juan Albacete Ltda su producto al mercado alemán, se determinó la cantidad a exportar 
5333 sacos que representan un total de 19.00 contenedores anuales, la presentación es en 
verde ya que las empresas de Alemania compran sacos de café en verde para procesarla en 
sus grandes tostadoras para distribuirlas en las ciudades de Hamburgo y Berlín que son las 
grandes ciudades 
Al realizar la evaluación económica se concluyó que es factible su exportación hacia al 
mercado de Alemania, debido a que es uno de los principales mercados para el ingreso  de 
este producto, por lo que se determinó en la evaluación económica con el indicador VANE 
mayor que cero y por lo tanto es viable ya que el resultado es de S/. 416,577.64 soles, con 
una tasa interna de retorno económico (TIRE), respectivamente de 58% esto indica que es 
mayor que la COK 10% por lo que es rentable. Además, se obtuvo el Beneficio/costo del 
negocio siendo S/. 1.029 por lo que podemos concluir que los beneficios son mayores a los 
costos, el plan de negocios debe ser considerado. Esto significa que por cada sol invertido 
se obtendrá un beneficio de 0,029 centavos. Lo que demostró la viabilidad de la propuesta 
económica. Finalmente, la evaluación de los 3 escenarios muestra la viabilidad y la 
variación en los indicadores principalmente por la sensibilidad del precio del café, por lo 
que se trabajará en un escenario normal o moderado. 
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ANEXOS 
PRODUCTOR 
NOMBRE:  Isabela Cruz Cano.    
EDAD:  37 
PREGUNTAS RESPUESTAS 
1.1  ¿Cuántas 
hectáreas cultiva? 
½ hectárea 
1.2   ¿Qué tipo de café 
cultiva? 
Catimor. 
1.3   ¿Cuántos años 
lleva produciendo el 
café? 
4 años  
1.4  ¿Cómo es el 
proceso de siembra 
en la finca? 
Selecciona la semilla del mismo año, remoja de un día para 
otro. Se riega en arena o tierra que este bien suelta haces 
una capa luego se tapa con un poco de arena lo tapas con 
palitos o mallitas luego lo vas regando a medida que se va 
secando de la tierra sale la chapola a los 40 días se 
embolsado de tierra en bolsas, después de 3 meses se 
siembra en forma lineal antes de sembrar se fumigar se 
deshierba cada 2 meses   y se abona a los 3 meses al año da 
las primeras pepitas y la cosecha son a los 3 años.  
1.5  ¿Cuántas veces 
fertiliza su cafetal? 
2 veces al año 
1.6   ¿Qué plagas 
atacan su plantación 
de café? 
Arroya, ojo de pollo, arañero.  
1.7  ¿Cuál es el costo 
para producir una 
hectárea de café? 
5, 000 soles aproximadamente. 
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1.8  ¿Cuál es el 
rendimiento por 
hectárea? 
30 quintales. 
1.9  ¿Cuál es el 
tiempo promedio 
para cosechar el café? 
En los meses abril, mayo, junio y julio. 
PRODUCTOR 
NOMBRE:  Baldomero cruz Gonzales.  
EDAD:  68 años. 
PREGUNTAS RESPUESTAS 
1.1  ¿Cuántas hectáreas 
cultiva? 
1 hectárea  
1.2 ¿Qué tipo de café cultiva? Catimor, verde 
1.3  ¿Cuántos años lleva 
produciendo el café? 
20 años 
1.4  ¿Cómo es el proceso de 
siembra en la finca? 
Primero se hace un vivero luego hacen un plantón luego 
lo pasan a la siembra en forma lineal luego lo cultivamos 
luego el tiempo de producción lo deshierban 6 veces al 
año hasta que llegue a un promedio de 3 a 4 años y forme 
un follaje luego viene el tiempo de cosecha. 
1.5 ¿Cuántas veces fertiliza su 
cafetal? 
No utilizo fertilizantes 
1.6  ¿Qué plagas atacan su 
plantación de café? 
Broca, ojo de gallo y la roya. 
1.7  ¿Cuál es el costo para 
producir una hectárea de café? 
12, 000 soles aproximadamente. 
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PRODUCTOR 
NOMBRE:  Ilario Cruz García.   
EDAD:  56 años. 
PREGUNTAS RESPUESTAS 
1.1  ¿Cuántas hectáreas 
cultiva? 
2 hectáreas   
1.2  ¿Qué tipo de café 
cultiva? 
Catimor, cogollo verde y mondonovo. 
 1.3  ¿Cuántos años lleva 
produciendo el café? 
18 años 
1.4  ¿Cómo es el proceso de 
siembra en la finca? 
Lo sembramos en forma lineal en el invierno la 
semilla seleccionamos, lo pasamos al germinador de 
allí se hace el trasplante a la bolsa luego se lleva al 
lugar a la tierra se siembra con abono orgánico y 1 año 
lo deshierban luego cuando ya la plantita tiene de 2 a 3 
años ya está listo para cosechar.   
1.5  ¿Cuántas veces fertiliza 
su cafetal? 
No abona ni fumigar 
1.6   ¿Qué plagas atacan su 
plantación de café? 
Broca, arañero, roya, ojo de pollo. 
1.7  ¿Cuál es el costo para 
producir una hectárea de 
café? 
De 8,000 a 10,000 soles aproximadamente. 
1.8  ¿Cuál es el rendimiento 
por hectárea? 
18 a 20 quintales sin abono. 
1.9  ¿Cuál es el tiempo 
promedio para cosechar el 
café? 
En los meses de Abril, mayo y julio son de cosecha. 
 
 
1.8  ¿Cuál es el rendimiento 
por hectárea? 
20 quintales. 
1.9  ¿Cuál es el tiempo 
promedio para cosechar el 
café? 
En los meses marzo, abril, mayo y junio. 
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PRODUCTOR 
NOMBRE:  Juan Isaac Torres Abad. 
EDAD:  50 años. 
PREGUNTAS RESPUESTAS 
1.1  ¿Cuántas hectáreas 
cultiva? 
4  hectáreas  
1.2  ¿Qué tipo de café 
cultiva? 
Pache, catimor y verde. 
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1.3  ¿Cuántos años lleva 
produciendo el café? 
10 años 
1.4   ¿Cómo es el 
proceso de siembra en 
la finca? 
Lo siembran 3 meses que la plantita tenga edad al mes lo 
ponen chapolita después lo ponen a la bolsa a los 3 meses 
lo siembran con abono orgánico, luego deshierban al mes 
la planta al año lo deshierban  3 veces al año de allí viene 
el papeo las primeras pepas y  a los 2 años ya hay 
producción. 
1.5  ¿Cuántas veces 
fertiliza su cafetal? 
2 veces al año con abono orgánico. 
1.6 ¿Qué plagas atacan 
su plantación de café? 
Ninguna plaga solo fumigar 
1.7  ¿Cuál es el costo 
para producir una 
hectárea de café? 
Se invierte desde que se siembra hasta que haya 
producción un promedio de 5,000 soles. 
1.8  ¿Cuál es el 
rendimiento por 
hectárea? 
40 quintales. 
1.9 ¿Cuál es el tiempo 
promedio para 
cosechar el café? 
A los 2 años viene la campaña y los meses para cosechar 
el café son abril a julio. 
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Entrevista a productores de la cooperativa agraria cafetalera juan Albacete ltda. 
 
Juan Isaac Torres Abad. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Baldomero cruz Gonzales. 
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Ilario Cruz García.   
 
 
Isabela Cruz Cano.    
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Entrevista Al Gerente De La Cooperativa Agraria Cafetalera Juan Albacete 
 
Segundo Lizardo roncal romero (ingeniero) 
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Entrevista a 3 expertos en el sector caficultor de Lambayeque 
Carlos Alberto Ypanaque Estrada 
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Richard Ignacio Montes Tocto 
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Danna Giménez Boggio 
